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ABSTRAK 
MEILANI, ANGGI. 2019. Pengaruh Penataan Produk (Display) dan Lokasi 
Usaha terhadap Minat Beli Konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
Skripsi. Pendidikan Ekonomi. Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan. 
Universitas Pancasakti Tegal. 
Pembimbing I : A. Rony Yulianto, M.Pd 
Pembimbing II : Dr. Hj. Dewi Apriani Fr.,MM 
Kata Kunci : Penataan Produk, Display, Lokasi Usaha, Minat Beli 
Konsumen 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh penataan produk (Display) 
terhadap minat beli konsumen; pengaruh lokasi usaha terhadap minat beli 
konsumen; dan pengaruh penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap 
minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan kuantitatif yang banyak dituntut menggunakan angka 
sebagai sumber pengolahan sampai penyajian hasilnya. Populasi dalam penelitian 
ini adalah member Toko Sahabat Mejasem Tegal dan sampel diambil dengan 
teknik sampel Isaac dan Michael. Metode pengumpulan data menggunakan 
metode observasi, angket dan dokumentasi. Teknik analisis data dengan 
menggunakan analisis deskriptif, uji asumsi klasik (BLUE), regresi linear 
sederhana dan regresi linear berganda. Hasil perhitungan pada penelitian ini 
menunjukan penataan produk (Display) berpengaruh positif signifikan terhadap 
minat beli konsumen; lokasi usaha berpengaruh positif signifikan terhadap minat 
beli konsumen; dan penataan produk (Display) dan lokasi usaha secara bersama-
sama berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal. Berdasarkan hasil penelitian ini maka disarankan kepada 
pengelola Toko Sahabat untuk lebih meningkatkan penataan produknya menjadi 
lebih baik, rapi dan menarik serta memperhatikan tempat yang menjadi lokasi 
toko berada agar dapat meningkatkan minat pembelian konsumennya. 
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ABSTRACT 
MEILANI, ANGGI. 2019. The influence of Product Setup (Display) and the 
location of the crusade against the interest of the consumer in the 
Mejasem Tegal Sahabat store to buy. Essay. Economic Education. Faculty 
of Teacher Training and Education. Pancasakti University Tegal. 
Advisor I : A. Rony Yulianto, M.Pd 
Advisor II : Dr. Hj. Dewi Apriani Fr.,MM 
Keyword  : Product Setup, Display, Location Of Business, Purchasing 
Consumer Interest. 
The research aims to determine the existence of the influence of product setup 
(Display) against the interest of the consumer to buy; the influence of the location 
of the crusade against the interest of the consumer to buy; and the influence of 
product setup (Display) and the location of the crusade against the interest of the 
consumer in the Mejasem Tegal Sahabat store to buy. This study uses quantitative 
research which is demanded to use numbers as a source of processing until the 
presentation of the result. The population in this research is a member of the 
Mejasem Tegal Sahabat store and samples taken with the engineering samples of 
Isaac and Michael. Method of collecting data using the method of observation, 
question form and documentation. Analytical techniques descriptive analyses 
using data, test assumptions classic (BLUE), a simple linear regression and 
multiple linear regression. The results of calculations on this research indicate the 
product setup (Display) a positive significant effect against the interest of the 
consumer; location of positive influential efforts significantly to consumer buying 
interest ; and the product setup (Display) and the location of the venture altogether 
positive significant effect against the interest of the consumer in the Mejasem 
Tegal Sahabat store to buy. Based on the results of this research are then 
recommended to the Sahabat store manager's to further enhance its product be a 
better Setup, neat and attractive as well as paying attention to the place that 
became the location of the store is to be able to increase interest in the purchase of 
consumers.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Bisnis ritel merupakan kegiatan usaha menjual barang atau jasa kepada 
perorangan untuk keperluan diri sendiri, keluarga, atau rumah tangga. 
Kegiatan yang dilakukan dalam bisnis ritel adalah menjual berbagai produk 
atau jasa, atau keduanya, kepada para konsumen untuk keperluan konsumsi 
pribadinya (Utami, 2018:6). Pada saat ini bisnis ritel telah mengalami 
perubahan, yaitu peralihan dari konsep toko-toko lokal yang independen atau 
toko-toko di jalan utama menjadi situasi toko berskala nasional dan 
internasional dalam bentuk pusat-pusat perbelanjaan yang modern, 
supermarket, pasar swalayan, toko serba ada dan sebagainya. Dalam 
pengelolaan bisnis ritel, para peritel berusaha untuk memuaskan kebutuhan-
kebutuhan konsumen dengan mencoba memenuhi kesesuaian barang-barang 
yang dimilikinya, harga, tempat dan waktu seperti yang diinginkan pelanggan. 
Tidak sekedar itu saja, selain dengan membuka toko dan mempersiapkan 
barang-barang yang lengkap, bisnis ritel juga melihat dan mengikuti 
perkembangan teknologi pemasaran agar dapat berhasil dan mempunyai 
keunggulan bersaing. Selain iu, peritel juga harus memperhatikan apa yang 
dapat menumbuhkan minat beli pada diri konsumen. Bagi bisnis ritel yang 
tidak siap untuk masuknya pendatang baru dengan penampilan yang lebih 
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menarik, teknologi modern serta manajemen yang lebih baik maka 
kemungkinan besar akan kalah bersaing. 
Minat beli merupakan suatu keinginan untuk membeli suatu produk 
atau jasa akibat pengaruh baik eksternal maupun internal dimana sebelumnya 
dilakukan evaluasi terhadap produk atau jasa yang akan dibeli. Lebih 
singkatnya minat beli merupakan perilaku konsumen sebelum mengambil 
keputusan pembelian. Perusahaan harus mempelajari keinginan, persepsi, 
preferensi, dan perilaku belanja konsumen. Sasaran mereka guna menerapkan 
strategi yang tepat untuk menumbuhkan minat pembelian terhadap perusahaan 
ritel mereka. Konsumen merupakan seseorang atau kelompok yang melakukan 
serangkaian kegiatan kosumsi barang atau jasa. Sebelum membuat keputusan 
membeli, konsumen mempertimbangkan berbagai faktor, salah satunya adalah 
penataan produk (Display). Ketika seorang konsumen masuk ke suatu toko, 
mereka tidak hanya memberikan penilaian produk dan harga yang ditawarkan 
oleh retailer saja, akan tetapi juga memberikan respon terhadap lingkungan 
yang diciptakan melalui Store layout, Display (penataan barang/produk) yang 
kreatif, desain bangunan yang menarik pengaturan jarak antar rak, simbol, 
temperature, dan musik yang dilantunkan. Penataan produk (Display) yang 
tepat akan menarik dan mempermudah konsumen untuk menemukan barang 
yang akan dibelinya dan secara tidak langsung merangsang minat beli 
konsumen. 
Selain penataan produk (Display), faktor lain yang perlu diperhatikan 
adalah pemilihan lokasi usaha. Lokasi usaha yang strategis atau dekat dengan 
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konsumen akan memudahkan konsumen mendatangi tempat di mana mereka 
bisa menemukan barang atau jasa yang mereka butuhkan. Lokasi usaha yang 
nyaman, aman, bersih, ramai dan mudah dijangkau merupakan beberapa 
kriteria lokasi yang diminati oleh banyak konsumen. Lokasi usaha merupakan 
suatu wilayah atau tempat di mana perusahaan dapat menjalankan atau 
melaksanakan kegiatan pemasarannya kepada masyarakat. Hal tersebut yang 
menjadi perhatian para pengusaha bisnis ritel di berbagai tempat, khususnya di 
wilayah Mejasem Tegal. Salah satu bisnis ritel yang berada di wilayah 
Mejasem Tegal adalah Toko Sahabat. 
Toko Sahabat merupakan salah satu bisnis ritel yang menerapkan 
strategi pemasaran dengan mencoba melakukan penataan produk (Display) 
yang tepat dan pemilihan lokasi usaha yang strategis. Selain Toko Sahabat, 
ada pula pelaku bisnis ritel yang berkembang dengan menawarkan produk 
yang lebih menarik dan lokasi lebih strategis sehingga banyak konsumen yang 
lebih memilih berkunjung dan berbelanja di toko-toko lain tersebut. Hal ini 
yang membuat Toko Sahabat perlu melakukan penataan display produknya 
yang sekarang menjadi lebih baik. Di samping itu, perlu juga mengevaluasi 
lagi lokasi ritelnya apakah sudah termasuk lokasi yang strategis dan mudah 
diakses atau belum agar bisa menarik kembali minat beli konsumen agar mau 
berkunjung dan berbelanja di Toko Sahabat. 
Penelitian tentang penataan produk (Display) dan lokasi usaha dengan 
minat beli telah banyak diteliti, diantaranya penelitian yang telah dilakukan 
oleh Nauli Iksyafin Ni’mah (2016) yang berjudul “Pengaruh Penataan Produk 
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terhadap Keputusan Konsumen dalam Pembelian Produk pada Siswa Paket 
Keahlian Pemasaran di Smekar Mart SMK N 1 Dukuhturi Kabupaten Tegal”. 
Penelitian ini sama-sama membahas mengenai penataan produk (Display) 
serta pengaruhnya terhadap pembelian konsumen. Hasil dari penelitian 
tersebut menunjukan bahwa penataan produk (Display) mempunyai pengaruh 
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Toko Sahabat beralamat di Mejasem Tegal, lokasinya tidak jauh dari 
perumahan warga dan menghadap langsung ke jalan raya yang termasuk 
kategori ramai kendaraan. Dari luar toko terdapat papan nama bertuliskan 
“Toko SAHABAT” yang membuat toko dapat dilihat dari kejauhan. Di dalam 
toko tersebut menampilkan berbagai macam produk yang ditata dalam rak-rak 
panjang dan lemari kaca yang dikelompokan sesuai dengan jenis dan 
mereknya dengan harapan mempermudah konsumen dalam menemukan 
barang yang mereka inginkan atau butuhkan.  
Berdasarkan latar belakang yang telah terpaparkan di atas, membuat 
penulis tertarik untuk melakukan penulisan lebih lanjut dengan melakukan 
penelitian yang berkaitan dengan Pengaruh Penataan Produk (Display) dan 
Lokasi Usaha terhadap Minat Beli Konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
Penelitian dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh 
antara penataan produk (Display) dan lokasi usaha dengan minat beli dan 
seberapa besar pengaruhnya.  
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B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka penulis 
mengidentifikasi masalah sebagai berikut : 
1) Konsumen cenderung memilih tempat belanja atau toko dengan penataan 
produknya yang tertata rapi dan menarik di bandingkan toko dengan 
penataan produknya yang tidak tertata rapi. 
2) Konsumen merasa kesulitan dengan lokasi tempat belanja atau toko yang 
kurang strategis dan jauh dari tempat tinggalnya. 
3) Banyak pelaku bisnis ritel lain yang berkembang dengan menawarkan 
produk yang lebih menarik dan lokasi lebih strategis sehingga banyak 
konsumen yang lebih memilih berkunjung dan berbelanja di toko-toko lain 
tersebut. 
C. Pembatasan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka perlu dilakukan 
pembatasan terhadap masalah yang menjadi ruang lingkup dalam penelitian 
ini. Permasalahan ini dibatasi pada : 
1. Penataan produk (Display) dan lokasi usaha Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
2. Minat beli konsumen yang merupakan member dari Toko Sahabat 
Mejasem Tegal.  
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D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis merumuskan 
masalah sebagai berikut : 
1) Apakah penataan produk (Display) berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal ? 
2) Apakah lokasi usaha berpengaruh terhadap minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal ? 
3) Apakah penataan produk (Display) dan lokasi usaha berpengaruh  terhadap 
minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal ? 
E. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang masalah, penelitian ini di lakukan dengan 
tujuan : 
1) Untuk mengetahui apakah penataan produk (Display) berpengaruh 
terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
2) Untuk mengetahui apakah lokasi usaha berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
3) Untuk mengetahui apakah penataan produk (Display) dan lokasi usaha 
berpengaruh terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal.  
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F. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis 
Manfaat dari diadakannya penelitian ini bagi penulis, diharapkan dapat 
menambah wawasan dan pengetahuan tentang konsep pemasaran, khususnya 
pengaruh penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli 
konsumen. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Pelaku Usaha 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan pikiran 
dalam menangani masalah minat beli konsumen dalam penataan produk 
(Display) dan lokasi usaha toko khususnya bagi Toko Sahabat di  Mejasem 
Tegal.  
b. Bagi Karyawan Toko 
Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan 
pengetahuan karyawan mengenai strategi pemasaran untuk menarik minat 
konsumen agar berbelanja di Toko Sahabat Mejasem Tegal dengan lebih 
kreatif dalam melakukan penataan produk (Display) dan memperhatikan 
lokasi usahanya. 
c. Bagi Konsumen 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat lebih meningkatkan minat 
beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal dengan penataan produk 
(Display) toko yang lebih tertata rapi dan menarik serta lokasi toko yang 
strategis. 
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BAB II 
TINJAUAN TEORI 
A. Landasan Teori 
1. Minat Beli Konsumen 
a. Pengertian minat pembelian konsumen 
Pembelian merupakan salah satu fungsi penting dalam pemasaran. Di 
samping fungsi lainnya seperti penyimpanan, standarisasi, penilaian, 
pembiayaan, informasi pasar, pengambilan resiko, pengiriman dan penjualan. 
Pembelian juga merupakan langkah awal dalam manajemen pemasaran. 
Perilaku pembelian sering disebut sebagai perilaku konsumen, yang banyak 
berhubungan dengan ilmu psikologi (Djohan, 2016:6). Sebelum keputusan 
pembelian dilakukan, terdapat suatu sikap atau tindakan yang dilakukan oleh 
konsumen yang sering disebut juga sebagai minat beli.  
Minat beli merupakan serangkaian tindakan evaluasi terhadap kualitas 
dan karakteristik suatu produk untuk kemudian diolah menjadi informasi 
yang berfungsi sebagai bahan pertimbangan di dalam sebuah pengambilan 
keputusan pembelian (Ananda, 2016:3). Sedangkan menurut Nuryati 
(2014:56) dan Bariroh (2015:4) minat beli merupakan perilaku konsumen 
atau tindakan sebelum pengambilan keputusan. Keputusan yang dimaksud 
merupakan keputusan untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan 
yang berhubungan dengan pembelian suatu produk. Dari ketiga pernyataan 
tersebut menunjukan bahwa minat beli merupakan suatu perilaku atau 
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tindakan sesorang sebelum mengambil keputusan pembelian yang berisi 
suatu tindakan evaluasi terhadap kualitas dan karakteristik suatu produk. 
Pernyataan lain juga disampaikan oleh Nastiti (2015:10) yang 
menyatakan bahwa minat beli merupakan sebuah pemikiran panjang dalam 
memutuskan membeli produk yang diinginkan untuk memenuhi kebutuhan 
dalam proses memilih, menggunakan, atau bahkan membuang produk. 
Sedangkan menurut Widyakala (2016:52) minat beli merupakan sesuatu 
yang diperoleh dari proses belajar dan proses pemikiran yang membentuk 
suatu persepsi. Sehingga dapat pula dikatakan minat beli merupakan sebuah 
pemikiran panjang yang diperoleh dari proses belajar yang membentuk suatu 
persepsi dalam memutuskan membeli produk yang diinginkan untuk 
memenuhi kebutuhan. 
Selain itu, minat beli juga merupakan suatu sikap menyukai yang 
ditunjukan dengan kecenderungan untuk selalu membeli yang disesuaikan 
dengan kesenangan dan kepentingannya (Helmi, 2015:5). Nugroho 
(2013:342) menjelaskan minat beli merupakan proses pengintegrasian yang 
mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternative dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari pengintegrasian 
ini ialah suatu pilihan (choice), yang disajikan secara kognitif sebagai 
keinginan berperilaku. Dari kedua pendapat tersebut maka minat beli dapat 
diartikan sebagai suatu sikap hasil pengintegrasian yang ditujukan dengan 
kecenderungan untuk membeli sesuatu yang sesuai dengan kesenangan dan 
kepentingannya. 
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 Berdasarkan beberapa pernyataan tersebut di atas, maka dapat 
disimpulkan bahwa minat beli adalah suatu perilaku atau tindakan yang 
merupakan hasil dari pengintegrasian dan pemikiran panjang dengan 
mengombinasikan pengetahuan yang membentuk suatu persepsi sebelum 
melakukan keputusan pembelian produk. Pembelian produk disesuaikan 
dengan kesenangan dan kepentingan konsumen dalam memenuhi 
kebutuhannya. Dalam hal ini, minat beli yang dimaksud adalah minat beli 
konsumen Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat pembelian konsumen 
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen. 
Secara umum faktor-faktor tersebut terdiri dari faktor lingkungan atau 
kondisi sekitar dan stimulus pemasaran yang berupaya menstimulus 
konsumen sehingga dapat menarik minat pembelian konsumen (Priansa 
2017:172). Selain itu, Nastiti (2015:8) menyatakan bahwa faktor-faktor yang 
mempengaruhi dalam minat pembelian konsumen antara lain : 
1) Efek Komunikasi Pemasaran, terdiri dari : 
a) Brand Awareness (Kesadaran) 
b) Word of Mouth (Pembicaraan) 
c) Innovation Awareness (Inovasi) 
d) Perceived Quality (Pesepsi Kualitas)  
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2) User’s Experience (Pengalaman Menggunakan Produk) 
Merupakan salah satu faktor yang dapat menentukan pembelian. 
Pengalaman di masa lalu dapat menimbulkan persepsi dan sikap 
terhadap suatu produk. 
Perilaku konsumen dalam mengambil keputusan membeli tersebut  
mempertimbangkan barang dan jasa apa yang akan dibeli, di mana, kapan, 
bagaimana, berapa jumlah dan mengapa membeli produk tersebut. Menurut 
Nuryati (2014:56) faktor-faktor dari minat beli antara lain sebagai berikut : 
1) Interest (Ketertarikan) 
2) Desire (Keinginan)  
3) Convicition (Keyakinan) 
Ketertarikan yang dimaksud adalah ketertarikan yang menunjukan 
adanya pemusatan perhatian dan perasaan senang, kemudian keinginan yang 
merupakan bentuk dorongan untuk memiliki dan keyakinan yang merupakan 
perasaan percaya diri individu terhadap kualitas, daya guna dan keuntungan 
dari produk yang akan dibeli.  
Menurut Etta dan Sopiah (2014:63) menyatakan bahwa faktor-faktor 
yang menjadi penentu keputusan minat beli konsumen, yaitu : 
1) Faktor Psikologis, faktor ini dapat berupa presepsi, motivasi maupun 
sikap dan kepercayaan yang menentukan perilaku dalam minat beli.  
2) Faktor Situasi, yaitu perilaku manusia yang dipengaruhi oleh 
lingkungan dan situasi yang dapat mendukung pembelian karena 
kebutuhan yang harus terpenuhi. 
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3) Faktor Sosial, merupakan proses perilaku konsumen yang dipengaruhi 
oleh orang lain. Faktor sosial mencakup atas : 
a) Undang-undang / Peraturan 
b) Keluarga 
c) Kelompok referensi dan kelas sosial. 
Tidak ada pembelian yang terjadi jika konsumen tidak pernah 
menyadari kebutuhan dan keinginannya. Pengenalan masalah (Problem 
Recognition) terjadi ketika konsumen melihat adanya perbedaan yang 
signifikan antara apa yang dia miliki dengan apa yang dia butuhkan. 
Berdasarkan pengenalannya akan masalah, selanjutnya konsumen mencari 
atau mengumpulkan informasi sebanyak mungkin tentang produk yang dia 
inginkan.  
Terdapat dua sumber informasi yang digunakan ketika menilai suatu 
kebutuhan fisik, yaitu persepsi individual dari tampilan fisik dan sumber 
informasi luar seperti persepsi konsumen lain (Priansa, 2017:168). 
Selanjutnya informasi-informasi yang telah diperoleh digabungkan dengan 
informasi yang telah dimiliki sebelumnya. Semua input berupa informasi 
tersebut membawa konsumen pada tahap dimana dia mengevaluasi setiap 
pilihan dan mendapatkan keputusan terbaik yang memuaskan dari perspektif 
dia sendiri. Tahapan terakhir ada tahap di mana konsumen memutuskan 
untuk membeli atau tidak membeli produk. 
Sebelum melakukan pembelian, konsumen akan memilih dan 
menentukan bagaimana toko yang akan mereka datangi. Adapun beberapa 
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hal yang mempengaruhi konsumen dalam menentukan toko antara lain 
(Utami, 2018:62) : 
1) Lokasi toko yang mudah dijangkau serta keamanan akses dan 
lingkungan di sekitar toko yang terjamin. 
2) Kemudahan transportasi yang ditandai dengan tersedianya transportasi 
adanya akses dari jalan besar dan proses pengantaran yang mudah. 
3) Jam operasional toko, konsumen cenderung memilih toko yang jam 
operasionalnya buka dari pagi sampai malam atau buka 24 jam. 
4) Komposisi toko yang meliputi : 
a) Ukuran toko, 
b) Pelayanan yang baik, 
c) Penentuan harga dan gaya produk yang tepat, 
d) Kelengkapan produk. 
5) Lokasi toko berada pada area perdagangan yang memiliki beberapa 
toko atau keberadaanya yang berdekatan kompetitornya. 
6) Pemilihan produk, meliputi kualitas produk yang dijual dan 
penataannya yang menarik. 
Selain faktor-faktor diatas, parkir juga merupakan salah satu faktor 
yang dapat mempengaruhi minat beli seorang konsumen. Kualitas tempat 
parkir dan ada atau tidaknya fasilitas bebas parkir, banyaknya tempat parkir 
yang tersedia serta jarak tempat parkir menuju toko adalah beberapa faktor 
diantaranya. Dapat disimpulkan bahwa, terdapat beberapa faktor yang 
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mempengaruhi minat beli konsumen yang perlu diperhatikan dalam 
menjalankan bisnis atau usaha. 
c. Tahapan minat pembelian konsumen 
Pengambilan keputusan merupakan salah satu hal yang sangat penting 
dalam melakukan pembelian suatu produk. Terdapat tahapan dalam setiap 
minat pembelian konsumen sebelum memutuskan pembelian suatu produk, 
tahapan minat pembelian konsumen dapat dipahami melalui model AIDA 
(Rizky dan Yasin, 2014) sebagai berikut : 
1) Perhatian (Attention) 
2) Tertarik (Interest) 
3) Hasrat (Desire) 
4) Tindakan (Action) 
Perhatian ditunjukan oleh calon konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan oleh produsen, kemudian dilanjutkan dengan menimbulkan 
ketertarikan dalam diri konsumen. Setelah timbul rasa tertarik, maka akan 
muncul hasrat atau keinginan konsumen yang dilanjutkan dengan tindakan 
konsumen membeli produk tersebut. 
Cognitive State Attention 
Affective State 
Innterest 
Desire 
Behaviour Action 
Tabel 2.1 Model AIDA 
Tahapan pembelian model AIDA mengalami banyak modifikasi, salah 
satu modifikasi yang paling signifikan adalah perubahan model menjadi tiga 
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tahapan yaitu model CAB (Cognitive, Affect, dan Behaviour) (Priansa, 
2017:165). Adapun pengertian tiga tahapan tersebut yaitu :  
1) Cognitive, yaitu sikap yang menggambarkan pengetahuan dan persepsi 
terhadap suatu produk atau merek. Biasanya berbentuk kepercayaan, 
artinya konsumen mempercayai bahwa suatu objek sikap memiliki 
berbagai atribut dan perilaku spesifik yang akan mengarahkan kepada 
hasil yang spesifik. 
2) Affect, yaitu menggambarkan perasaan dan emosi seseorang terhadap 
suatu produk atau merek secara keseluruhan dan merupakan evaluasi 
menyeluruh terhadap produk atau merek tersebut. 
3) Behaviour, yaitu sikap yang menggambarkan kecenderungan diri 
seseorang untuk melakukan tindakan tertentu yang berkaitan dengan 
produk atau merek tertentu. 
Berdasarkan berbagai macam uaraian tersebut, maka dapat 
disimpulkan bahwa tahap-tahap dalam minat pembelian konsumen adalah 
perhatian (Attention), ketertarikan (Inteest), keinginan (Desire), tindakan 
(Action), kepuasan (Statisfaction) dan keyakinan (Conviction) atau lebih 
sederhananya pengetahuan (Cognitive), perasaan (Affect) dan sikap 
(Behaviour). 
2. Penataan Produk (Display) 
a. Pemahaman Penataan Produk (Display) 
Mendesain toko dengan baik, seperti halnya membuat sebuah cerita 
yang menarik bagi pembaca cerita tersebut. Desain toko yang baik dapat 
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pula menarik keinginan konsumen untuk mengetahui lebih dalam mengenai 
segala urusan yang ditawarkan oleh toko tersebut. Pelanggan seperti halnya 
pembaca cerita akan menginginkan untuk dapat terbawa dalam suasana yang 
diciptakan toko tersebut. Suasana toko dapat dibangun melalui sistem 
pencahayaan, pengaturan tata letak (Display), penataan, atau pengaturan 
barang dagangan yang menarik (Utami, 2018:340). Dengan pengaturan tata 
letak toko yang baik, maka peritel akan mampu menarik perhatian 
pelanggan untuk mau lebih jauh mengetahui tentang ritel tersebut. Sehingga 
secara tidak langsung citra perusahaan akan tersampaikan dengan baik 
melalui desain toko tersebut. 
Penataan produk pada umumnya menentukan suasana toko seperti 
penataan poster, tanda petunjuk lokasi barang dan display produk khusus. 
Hal ini dapat berrguna untuk memberi informasi atau sekedar menarik 
perhatian konsumen. Tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan 
penjualan dan laba bagi toko. Display toko yang dibuat harus konsisten dan 
dapat memperkuat strategi ritel melalui pemenuhan kebutuhan dari setiap 
pelanggan yang datang ke toko. Selain itu, display toko yang ada harus 
mampu membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, sehingga 
ritel tersebut dapat bertahan di tengah ketatnya persaingan bisnis ritel. 
Ketika akan mendesain toko, terdapat beberapa aspek yang perlu 
diperhatikan. Menurut Suhartanto dkk (2017:42) aspek yang perlu 
diperhatikan yaitu :  
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1) Penataan Ruang 
Yaitu pengaturan tata ruang toko untuk menata letak barang dagangan 
dan melayani pelanggan. 
2) Desain Toko 
a) Layout, penataan bagian dalam toko yang menarik sehingga 
membuat konsumen nyaman berbelanja. 
b) Signage and Graphics, merupakan papan penanda dan gambar agar 
lingkungan toko menjadi menarik dan memudahkan pelanggan 
mencari produk. 
c) Feature Areas, bagian toko yang dibuat untuk menarik perhatian 
pelanggan. 
3) Atmosfir Toko 
Atmosfir toko meliputi banyak aspek, yaitu pencahayaan, pemilihan 
warna, pemilihan lagu, dan penggunaan wewangian. 
4) Pengelolaan Tampilan Barang Dagangan 
Dari uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa penataan produk 
(Display) merupakan salah satu dari alat promosi penjualan yang 
mempunyai fungsi untuk menarik perhatian pelanggan agar dapat 
melakukan pembelian dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan dan 
laba bagi toko serta agar dapat bertahan dalam persaingan yang ketat. 
b. Teknik penyajian barang/produk 
Terdapat beberapa metode bagi ritel untuk menyajikan barang secara 
efektif bagi pelanggan. Untuk memutuskan apa yang terbaik  untuk situasi 
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khusus, para perencana toko harus memperhatikan empat masalah (Utami, 
2018:353). Pertama, dan mungkin yang paling penting, barang harus 
dipamerkan dengan cara sedemikian rupa sesuai dengan kesan toko. Kedua, 
para perencana toko harus tetap memperhatikan sifat produk. Basic jeans 
bisa dipamerkan dalam tumpukan, tapi rok harus digantung sehingga 
pelanggan bisa memeriksa desain dan gayanya dengan lebih mudah. Ketiga, 
kemasan seringkali menentukan bagaimana produk dipamerkan. Contohnya, 
toko diskon menjual mur dan baut dalam kemasan kecil, sedangkan toko 
perangkat keras masih menjual secara ritel. Meskipun harga per unit lebih 
tinggi untuk produk yang dijual dalam kemasan, namun karena tidak 
memiliki tenaga penjual yang cukup untuk menimbang dan membungkus 
barang-barang, barang tersebut dijual dalam kemasan. Keempat, 
kemungkinan keuntungan produk yang akan diterima peritel akan 
mempengaruhi keputusan untuk memamerkan barang dagangan. Barang 
dagangan dengan kemungkinan keuntungan besar akan dipajang di tempat 
yang strategis.  
Berikut adalah beberapa teknik dalam penyajian barang/produk 
menurut Utami (2018:354), yaitu : 
1) Penyajian yang terorientasi pada pemikiran 
Contohnya, pakaian wanita seringkali dipajang untuk member kesan 
atau pemikiran keseluruhan.  
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2) Penyajian gaya atau jenis barang 
Mungkin teknik pengaturan stok yang paling umum adalah dengan 
gaya atau barang. Toko diskon, toko makanan, toko perangkat keras, 
dan toko obat menggunakan metode ini untuk hamper setiap kategori 
barang. 
3) Penyajian warna 
Contohnya, di bulan-bulan musim dingin, toko pakaian wanita bisa 
memamerkan semua pakean dengan warna putih untuk memberitahu 
pelanggan bahwa toko itu adalah “tempat” untuk membeli baju untuk 
liburan musim dingin. 
4) Penentuan harga 
Strategi ini membantu pelanggan mencari barang dengan mudah pada 
harga yang ingin mereka bayar. Contohnya, kemeja laki-laki bisa 
diatur menjadi tiga group penjualan yaitu dengan harga paling mahal, 
menengah, dan murah.  
5) Pengaturan barang secara vertikal 
Barang disajikan secara vertikal dengan menggunakan dinding dan 
gondola yang tinggi. Pelanggan banyak belanja seperti mereka 
membaca Koran dari kiri ke kanan, menuruni tiap kolom atas ke 
bawah. 
6) Pengaturan barang tonasi 
Teknik ini memamerkan barang dimana banyak barang di pamerkan 
bersama. 
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7) Penyajian di bagian depan 
Metode ini adalah dengan memamerkan barang dimana ritel 
menunjukan bagian produk agar bisa menarik para pelanggan. Para 
ritel membuat cover buku di billboard agar bisa diperhatikan 
pelanggan. 
8) Perlengkapan tetap. 
a) Mannequin (boneka manusia) 
b) Fixtures yaitu berupa tiang yang pada ujung bagian atas terdapat 
cabang untuk menggantung produk yang di pajang sedangkan 
bagian bawah terdapat penahan tiang agar dapat berdiri dengan 
sempurna. 
c) Rak lurus, terdiri dari pipa panjang yang diberi penyangga ke lantai. 
d) Gantungan melingkar, adalah tempat gantungan melingkar yang 
memiliki tumpuan di bawah. 
e) Gantungan empat arah, memiliki dua gantungan menyilang yang 
tegak lurus dengan yang lain ada suatu tumpuan.  
f) Gondola, alat ini serbaguna, bisa digunakan di toko makanan, 
untuk memamerkan handuk atau sprei serta alat-alat rumah tangga. 
c. Jenis-jenis rancangan toko 
Penataan (Display) produk dapat ditata sedemikian rupa, misalnya 
dipajang dengan cara digantung, disusun berdasarkan urutan warna, dan 
sebagainya, sehingga konsumen yang sudah berada di dalam toko berminat 
untuk melihat-lihat dengan lebih detail setiap produk yang ditawarkan di 
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dalam toko. Berikut ini beberapa jenis rancangan toko yang dapat diterapkan, 
yaitu : 
1) Kisi-kisi 
Tata letak kisi-kisi (grid lay out) biasanya digunakan pada toko obat 
dan sebagian besar toko pangan. Kisi-kisi terdiri dari gondola panjang 
untuk barang-barang dan lorong-lorong dengan pola berulang. Tipe ini 
merupakan tipe penataan ruang yang sederhana dengan menggunakan 
rak Display yang ditata secara simetris berjajar. 
2) Arena Lomba 
Tata letak arena lomba (racetrack) memudahkan tujuan untuk 
membuat pelanggan mengunjungi berbagai departemen. Tata letak 
arena lomba juga dikenal sebagai Loop, adalah jenis rancangan toko 
yang memberiikan lorong utama untuk memudahkan jalannya 
pelanggan, dengan akses ke pintu masuk toko. Lorong ini memutar 
toko, dengan memberi akses ke semua departemen. 
3) Bentuk bebas 
Tata letak bentuk bebas (free-form layout) juga dikenal sebagai tata 
ruang butik, menyusun perlengkapan tetap dan lorong secara simetris. 
Ini biasanya digunakan pada toko khusus kecil atau departemen-
departemen di toko besar. Di lingkungan yang relaks atau santai ini, 
pelanggan merasa seperti berada di rumah seseorang, yang 
memudahkan belanja dengan jalan-jalan. 
d. Tujuan penataan produk (Display) 
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Desain toko yang baik akan menarik banyak pelanggan untuk datang, 
karena desain toko merupakan strategi penting untuk menciptakan suasana 
yang mampu membuat konsumen merasa ingin berlama-lama dalam suatu 
toko (Suhartanto dkk, 2017:41). Untuk itu, suasana didalam toko harus 
dibuat senyaman mungkin karena suasana tersebut akan mempengaruhi hati 
konsumen.  
Desain toko pada dasarnya ditujukan agar konsumen terdorong untuk 
mengunjungi, melihat-lihat, dan pada akhirnya tertarik untuk melakukan 
pembelian .Dalam pendesainan toko khususnya dalam penataan produk 
(Display) terdapat beberapa tujuan, yaitu : 
1) Membangun citra ritel 
2) Mempengaruhi perilaku konsumen 
3) Mengelola ritel secara efisien 
4) Melayani konsumen secara fleksibel. 
3. Lokasi Usaha 
a. Pemilihan lokasi 
Pemilihan lokasi menjadi faktor terpenting dalam menjalankan suatu 
bisnis. Walaupun mempunyai produk yang bagus, tetapi jika tidak didukung 
oleh lokasi yang strategis maka produk tersebut tidak akan dilirik oleh 
konsumen. Lokasi merupakan tempat atau letak toko dimana produk yang 
ditawarkan tersebut berada (Suhartanto dkk, 2017:45). Pernyataan lain 
menyatakan bahwa lokasi (Place) merupakan tempat dimana kita 
menentukan letak usaha (Kurniawan, 2018:36). Dengan pemilihan lokasi 
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yang strategis, maka akan mampu meraih lebih banyak pelanggan sehingga 
mendatangkan lebih banyak keuntungan bagi bisnis atau usaha yang 
dijalankan. Lokasi strategis yang dimaksud yaitu lokasi di mana ada banyak 
calon pembeli, dalam artian lokasi ini mudah dijangkau, mudah dilihat 
konsumen, dan lokasi yang banyak dilalui atau dihuni target konsumen yang 
berpotensi membeli produk atau jasa yang dijual.  
Pemilihan lokasi ritel menjadi sangat penting karena adanya 
peningkatan ritel yang membuka lokasi baru, sedangkan lokasi yang 
strategis semakin sulit untuk didapatkan. Selain itu, populasi dan konstruksi 
pusat perbelanjaan pun semakin meningkat serta sangat tinggi harganya. 
Karenanya, peritel perlu berpikir lebih untuk dapat menarik pelanggan 
dengan melokasikan toko di tempat yang ramai atau pusat perbelanjaan. 
Selain itu, Pemilihan lokasi ritel merupakan sebuah keputusan yang sangat 
strategis. Sekali lokasi dipilih, pemilik ritel harus menanggung semua 
konsekuensi dari pilihan tersebut (Utami, 2018:175). 
Untuk memutuskan lokasi yang akan dipilih, langkah pertama yang 
harus dilakukan adalah memilih wilayah, kemudian memilih kota tertentu 
dan selanjutnya memilih lokasi. Suhartanto dkk (2017:203) menyatakan 
langkah-langkah dalam memilih lokasi dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Memilih daerah 
Wilayah merujuk pada suatu negara, bagian dari negara, atau area 
metropolitan. 
2) Menentukan area perdagangan 
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Area perdagangan merupakan area geografis yang memiliki potensi 
pelanggan banyak. Biasanya merupakan bagian dari sebuah kota atau 
luar batas-batas kota, tergantung pada tipe toko dan jumlah pelanggan 
potensial di sekitarnya.  
3) Memilih tempat yang spesifik  
Dalam membuat keutusan-keputusan lokasi toko, para pemilik ritel 
seharusnya menguji tiga tingkatan tersebut secara serempak dan terintegrasi 
(Utami, 2018:175). Dalam menguji ketiga keputusan lokasi secara berurutan, 
maka dijelaskan terlebih dahulu bagaimana : 
1) Melihat faktor yang mempengaruhi daya tarik suatu area perdagangan 
tertentu, 
2) Menguji apa yang dicari pemilik ritel dalam memilih tempat, seperti 
target penjualan yang harus dicapai, sehingga dapat dilakukan 
pengujian dengan menggunakan beberapa metode peramalan. 
Untuk memilih perdagangan tersebut, dapat digunakan beragam data 
untuk menganalisis lokasi-lokasi potensial. Terdapat beberapa metode dan 
data yang dapat digunakan dalam menganalisis lokasi-lokasi potensial bagi 
bisnis ritel, antara lain indeks perkembangan merek, indeks populasi, kluster 
prisma, dan analisis toko pembanding (Utami, 2018:175).  
Dari penjelasan di atas maka dapat disimpulkan bahwa seleksi lokasi 
ritel adalah keputusan yang benar-benar strategis karena sekali lokasi telah 
ditentukan maka ritel harus hidup dengan pilihan tersebut dalam waktu yang 
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cukup lama untuk itu peritel harus benar-benar paham akan langkah yang 
tepat dalam menentukan lokasi ritelnya. 
b. Jenis-jenis Lokasi 
Dalam membuat keputusan mengenai pemilihan lokasi, pemilik usaha 
harus memikirkannya dengan hati-hati karena dampaknya pada minat 
pelanggan untuk mau mengunjungi dan melakukan pembelian di toko ritel 
tersebut. Ada beberapa tipe lokasi ritel (Suhartanto dkk, 2017), diantaranya : 
1) Pusat Perbelanjaan 
Pusat perbelanjaan merupakan kombinasi banyak toko di dalam satu 
kawasan serta bersinergi untuk menarik banyak pelanggan. Pusat 
perbelanjaan ini biasanya berupa strip center dan mall tertutup. Strip 
center merupakan pusat belanja yang memiliki lahan parkir 
berhadapan dengan toko, sedangkan mall adalah sebaliknya. 
2) Pusat Perbelanjaan Tradisional 
Pusat perbelanjaan jenis ini merupakan pusat belanja yang mampu 
memberikan kebutuhan pelanggan setiap hari dengan jarak yang paling 
dekat. Dengan harga sewa rendah, peritel yang memilih lokasi ini 
dapat menawarkan harga produk lebih rendah dari ritel lainnya. 
3) Pusat Belanja Besar 
Pusat belanja besar didominasi oleh beberapa tempat besar dengan 
berbagai jenis toko, seperti : toko diskon dan klub-klub pergudangan. 
Pusat belanja besar ini biasanya terdiri dari beberapa perdagangan 
mandiri dan terletak di daerah pinggiran. 
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4) Pusat Belanja Regional 
Pusat belanja regional merupakan tempat berbelanja yang 
menyediakan beragam produk kebutuhan sehari-hari serta jasa 
pelayanan yang lebih variatif, biasanya merupakan mal-mal besar di 
daerah pinggiran yang terdiri dari 4 hingga 10 toko serta menarik 
pengunjung dengan jarak 5 sampai 10 mil. 
5) Pusat Mode atau Pusat Belanja Khusus 
Pusat belanja khusus ini biasanya terdapat di area perdagangan yang 
memiliki pendapata besar, di area wisata, dan beberapa wilayah pusat 
bisnis.  
6) Pusat Belanja Outlet 
Pusat belanja outlet pada umumnya terdiri dari pemilik dan pabrik 
yang menjual produk buatan mereka sendiri dengan harga diskon. 
7) Pusat Belanja Festival 
Pusat belanja festival adalah pusat perbelanjaan yang memiliki tema 
dengan rancangan arsitektural. Pusat perbelanjaan jenis ini sering 
digunakan sebagai tempat wisata secara khusus yang memiliki fasilitas 
restoran dan hiburan. 
8) Kios 
Kios merupakan alternative lokasi untuk peritel yang menjual 
produknya dalam lingkup pasar yang terbatas.  
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9) Pilihan Lokasi lain-lain untuk Ritel (Freestanding) 
Pilihan lokasi lain-lain mengkombinasikan beberapa kegunaan yang 
berbeda dari suatu lokasi, seperti :  
a) Bandara yang memiliki beragam ritel yang menawarkan banyak 
variasi produk. 
b) Tempat peristirahatan. Selain untuk menginap, resort banyak 
dipilih oleh para peritel untuk menjual barang dagangannya. 
c) Rumah sakit. Tingginya kebutuhan ketika sakit, pasien dan tamu 
pasti menyempatkan ke toko. 
d) Toko di dalam toko. Biasanya terdapat pada toserba. 
c. Faktor dalam menentukan lokasi usaha 
Sebelum mengambil keputusan dalm memilih suatu lokasi usaha, 
maka terlebih dahulu mengetahui faktor-faktor atau hal-hal yang membuat 
suatu lokasi memiliki daya tarik yang spesifik seperti aksesibilitas 
(accessibility) atau kemudahan bagi konsumen untuk datang atau masuk dan 
keluar dari lokasi tersebut, visibilitas (visibility) atau jarak penglihatan, 
lahan parkir dan kondisis lalu lintasnya (congestion). Dalam menentukan 
area perdagangan yang akan dipilih sebagai lokasi usaha, perlu dilakukan 
aktifitas menentukan segmen. Menurut Suhartanto dkk (2017:2014) area 
perdagangan dibagi dalam beberapa segmen, misalnya dalam segmen area 
perdagangan utama (primary trading area), segmen perdagangan sekunder 
(secondary trading area) dan segmen area perdagangan pinggiran (free 
trading area). Pembagian segmen area perdagangan tersebut dilakukan 
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berdasarkan perkiraan banyaknya pelanggan dalam setiap area (Utami, 
2018:175). 
Memilih tempat usaha yang bagus harus disesuaikan dengan business 
plan atau rencana bisnis (Sunyoto, 2015:183). Beberapa hal penting yang 
menjadi pertimbangan pemilihan lokasi, yaitu : 
1) Lokasi usaha sebaiknya dilalui jalur dua arah. 
2) Ada jenis lokasi lain yang banyak dipakai untuk membuka usaha 
dagang. 
3) Periksa dulu jenis usaha yang apa yang diperbolehkan dilokasi tersebut. 
4) Tidak perlu bingung dalam memilih jenis usaha apabila lokasi yang 
dipilih benar-benar ramai. 
5) Harus membuka jenis usaha yang kreatif apabila hanya mampu 
memilih lokasi usaha yang tak terlalu strategis. 
6) Mempertimbangkan calon pelanggan dengan lokasi yang dipilih. 
7) Hati-hati dalam memilih lokasi meskipun berada di pusat perbelanjaan. 
Menurut Suhartanto dkk (2017:208) terdapat beberapa faktor dalam 
menentukan lokasi usaha, yaitu : 
1) Aksesibilitas, diartikan sebagai kemudahan konsumen dalam 
mendatangi suatu lokasi maupun ketika keluar dari lokasi ritel. 
Aksesibilitas memiliki dua aspek, yaitu : 
a) Aspek Makro, seperti : kondisi jalan, pola lalu lintas dan pejalan 
serta hambatan-hambatannya. 
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b) Aspek Mikro, yaitu seperti apa arus lalu lintas, parkir, dan jalan 
akses keluar masuk lokasi. 
2) Lokasi di Pusat Perdagangan. 
Lokasi yang strategis memerlukan biaya yang cukup mahal, sehingga 
peritel harus mempertimbangkan lokasi ritel lainnya. Misalnya, pada 
pusat perbelanjaan seperti mall atau lokasi yang berdekatan dengan 
penyewa utama (anchor tenant). 
B. Penelitian Terdahulu 
Penelitian mengenai penataan produk (Display) dan lokasi usaha 
dengan minat beli konsumen telah banyak dilakukan, salah satu diantaranya 
yang serupa adalah penelitian yang dilakukan oleh Nauli Iksyafin Ni’mah 
(2016) yang meneliti tentang “Pengaruh Penataan Produk terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada Siswa Paket Keahlian di Smekar Mart SMK N 1 
Dukuhturi Kabupaten Tegal” dari Universitas Pancasakti Tegal (UPS). 
Penelitian ini sama-sama membahas mengenai pengaruh penataan produk 
(Display) terhadap kegiatan pembelian. Penelitian dilakukan dengan tujuan 
untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh positif antara penataan produk 
(Display)  terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembelian dan 
hasilnya menunjukan bahwa ada pengaruh positif antara penataan produk 
(Display) dengan keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 
khususnya pada siswa paket keahlian di Smekar Mart SMK N 1 Dukuhturi 
Kabupaten Tegal.  
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Penelitian lainnya adalah penelitian yang dilakukan oleh Suherti (2018) 
yang meneliti tentang “Pengaruh Periklanan terhadap Minat Beli Konsumen 
pada Rumah Makan Joglo Sunda Adiwerna Tegal”. Penelitian ini sama-sama 
membahas mengenai faktor yang mempengaruhi minat pembelian konsumen, 
dalam hal ini adalah periklanan. Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa 
ada pengaruh positif antara periklanan dengan minat beli konsumen khususnya 
pada Rumah Makan Joglo Sunda di Adiwerna Tegal. 
C. Kerangka Berpikir 
Bisnis atau usaha yang berkembang merupakan keinginan setiap 
pengusaha, tak terkecuali para pengusaha bisnis ritel. Konsumen merupakan 
salah satu peran penting dalam perkembangan usaha bisnis. Ada keterkaitan 
antara penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli 
konsumen, karena dengan penataan produk (Display) yang tertata dan menarik 
serta pemilihan lokasi yang strategis dan mudah diakses akan mempengaruhi 
terjadinya suatu keputusan pembelian. Berdasarkan uraian tersebut, untuk 
mendapatkan gambaran yang lebih jelas dapat dibuat kerangka konsep, dan 
dapat dilihat skematis sebagai berikut : 
 
 
 
Gambar 2.1 Kerangka Berpikir 
H1 
H2 
Penataan Produk (Display) 
(X1) 
Lokasi Usaha  
(X2) 
Minat Beli Konsumen 
(Y) 
H3 
31 
 
Keterangan : 
Berdasarkan kerangka berpikir di atas dapat dilihat bahwa penataan 
produk (Display) dan lokasi usaha berhubungan dengan minat beli konsumen. 
Dengan rincian Variabel sebagai berikut : 
Penataan Produk (Display) : Variabel Bebas (X1) 
Lokasi Usaha   : Variabel Bebas (X2) 
Minat Beli Konsumen  : Variabel Terikat (Y) 
D. Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 
kalimat pertanyaan (Sugiyono,2015:96). Dikatakan sementara, karena jawaban 
yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan 
fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi hipotesis 
juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah 
penelitian, belum jawaban yang empirik dengan data. 
Berdasarkan teoristik di atas, maka yang dapat diajukan dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Hipotesis pertama   
Ha : Sig.t1 < 0,05, Ada pengaruh positif dan signifikan antara penataan 
produk (Display) terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
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Ho : Sig.t1 > 0,05, Tidak ada pengaruh positif dan signifikan antara 
penataan produk (Display) terhadap minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal. 
2. Hipotesis kedua 
Ha :  Sig.t2 < 0,05, Ada pengaruh positif dan signifikan antara lokasi 
usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal. 
H0 : Sig.t2 > 0,05, Tidak ada pengaruh positif dan signifikan antara 
lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
3. Hipotesis ketiga 
Ha : Sig.t3 < 0,05, Ada pengaruh positif dan signifikan antara penataan 
produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen 
di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
Ho : Sig.t3 > 0,05, Tidak ada pengaruh positif dan signifikan antara 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Pendekatan, Jenis dan Desain Penelitian 
1. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif 
kuantitatif. Pendekatan deskriptif kuantitatif digunakan karena penelitian ini 
merupakan suatu penelitian yang datanya dituntut untuk menggunakan 
angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran terhadap data tersebut serta 
penampilan dan hasilnya. Sesuai dengan tujuan penelitian ini, yaitu untuk 
mengetahui pengaruh penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap 
minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal, data berupa angka ini 
akan diambil dengan menggunakan angket yang nantinya akan diambil skor 
serta ditafsirkan sampai mendapatkan hasil. 
2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian Regresi Ganda (Multiple 
Regresion). Regresi ganda merupakan jenis penelitian yang digunakan untuk 
meramalkan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap satu 
variabel terikat (Riduwan, 2013:252). Di dalam penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui pengaruh penataan produk (Display) (X1) dan lokasi 
usaha (X2) terhadap minat beli konsumen (Y) di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal.  
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3. Desain Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.1 Desain Penelitian 
Berdasarkan gambar di atas, dapat dijelaskan bahwa penelitian ini 
diawali dengan menemukan masalah yang akan diteliti, yaitu pada pengaruh 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen 
di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Setelah menemukan permasalahan 
kemudian disusun tinjauan teori-teori yang terdapat pada buku-buku yang 
berkaitkan dengan judul penelitian dan ditarik rumusan hipotesis.Untuk 
membuktikan hipotesis selanjutnya dilakukan pengumpulan data yang 
Masalah Tinjauan Teoritis 
Kesimpulan 
 
Hipotesis 
Pengumpulan 
Data 
 
Analisis Data 
 
Pengujian 
Hipotesis 
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dilakukan dengan cara memberikan angket pada responden. Data yang 
sudah diperoleh kemudian diolah dan dianalisis sehingga menunjukkan 
apakah hipotesis diterima atau ditolak kemudian menghasilkan kesimpulan. 
B. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono  (2015:60) menyatakan variabel dapat didefinisikan 
sebagai atribut seseorang, atau obyek, yang mempunyai “variasi” antara satu 
orang dengan yang lain atau satu obyek dengan obyek yang lain. Jadi variabel 
penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang 
hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun variabel dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Variabel independen : Variabel ini sering disebut sebagai variabel 
stimulus, predictor, antecendent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut 
sebagai variabel bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 
variabel terikat (dependen). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel 
bebas adalah Penataan Produk (Display) (X1) dan Lokasi Usaha (X2). 
2. Variabel Dependen : Sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 
konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 
akibat, karena adanya variabel bebas. Dalam penelitian ini yang menjadi 
variabel terikat adalah Minat Beli Konsumen (Y). 
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C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas : obyek/subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan (Sugiyono, 
2015:117). Dengan demikian populasi dalam penelitian ini adalah member 
dari Toko Sahabat Mejasem Tegal yang berjumlah 248 orang. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Apabila populasinya terlalu besar, dan peneliti tidak 
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu (Sugiyono, 2015:118). 
Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan diberlakukan untuk 
populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul 
representatif (mewakili). 
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus Isaac 
dan Michael sebagai berikut : 
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus sebagai 
berikut :   
 
QPNd
QPN
S
..)1(
...
22
2




   
(Sugiyono, 2015:126) 
Keterangan : 
S =  Ukuran sampel 
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 2 =  Kuadrat kesalahan. Untuk derajat kesalahan 1% = 6,634, 5% 
= 3.841 dan 10% = 2,706 
N =  Jumlah populasi. 
P = Peluang benar (0.5) 
Q =  Peluang salah (0,5) 
d =  Perbedaaan antara rata-rata sampel dengan rata-rata 
populasi. Perbedaan bisa 0,01 ; 0,05 ; 0,10. 
Berdasarkan rumus di atas, maka dapat dihitung sampel (dalam hal ini 
menggunakan tingkat kesalahan 10%) sebagai berikut : 
  5,0.5,0.706,21248.10,0
5,0.5,0.248.706,2
2 
S
 
6765,047,2
772,167

S
 
1465,3
772,167
S
 
3202,53S  
Jadi jumlah sampelnya adalah 53,3202 dan dibulatkan menjadi 53 
sampel. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik (Metode) pengumpulan data ialah teknik atau cara-cara yang 
digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan data (Riduwan, 2013:51). 
Teknik pengumpulan data menjadi salah satu bagian yang teramat penting 
dalam sebuah penelitian, karena di dalamnya terdapat rencana dan metode 
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yang akan digunakan dalam penyusunan data. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah : 
1. Observasi 
Menurut Sugiyono ( 2015:213) mengemukakan bahwa, observasi 
merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari 
pelbagai proses biologis dan psikologis, dua diantaranya yang terpenting 
adalah proses-proses pengamatan dan ingatan. Dari pernyataan tersebut 
maka dapat disimpulkan observasi adalah cara mengumpulkan data secara 
sistematis dengan pengamatan terhadap objek secara langsung.  
Berdasarkan observasi yang dilakukan di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal pada bulan Januari 2019, Dari dalam tampak penataan produk 
(Display) toko masih belum tertata rapi, terlihat barang-barang yang 
tergeletak dilantai bukan di rak, terdapat juga barang yang penempatannya 
salah posisi entah itu karena konsumen yang tidak sengaja 
memindahkannya atau memang karena karyawan toko yang lupa 
menatanya kembali. Dari luar toko dapat dikatakan toko berada di lokasi 
yang cukup strategis, yaitu berada tepat di samping jalan raya dan 
berdekatan dengan beberapa perumahan warga.  
2. Angket 
Salah satu cara mengumpulkan data secara efektif adalah dengan 
angket atau kuesioner. Angket atau kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan-pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya 
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(Sugiyono, 2015:199). Tujuan penyebaran angket ialah mencari informasi 
yang lengkap mengenai suatu masalah dari responden tanpa merasa 
khawatir bila responden memberikan jawaban yang tidak sesuai dengan 
kenyataan dalam pengisisan daftar  pertanyaan. 
Pada penelitian ini angket yang digunakan adalah angket tertutup 
(angket berstruktur), yaitu angket yang disajikan dalam bentuk sedemikian 
rupa sehingga responden diminta untuk memilih satu jawaban yang sesuai 
dengan karakterisitik dirinya dengan cara memberikan tanda silang (x) 
atau checklist (√) (Riduwan, 2013:54). Penggunaan angket diharapkan 
akan memudahkan bagi responden dalam memberikan jawaban karena 
alternative jawaban telah tersedia, sehingga hanya perlu waktu singkat 
untuk menjawab pertanyaan tentang pengaruh penataan produk (Display) 
dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen.  
3. Dokumentasi 
Sugiyono (2015:329) berpendapat dokumen merupakan catatan 
peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, 
atau karya-karya monumental dari seseorang. Dalam penelitian ini metode 
dokumentasi digunakan untuk mengetahui pengaruh penataan produk 
(Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal adalah dengan foto, data member dan karyawan toko serta 
data-data lain yang mendukung.  
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E. Instrumen Penelitian  
Pada prinsipnya meneliti adalah melakukan pengukuran, maka harus 
ada alat bantu yang baik. Alat bantu dalam penelitian biasanya dinamakan 
instrumen penelitian atau instrument pengumpulan data. (Riduwan, 2013:51) 
menyatakan bahwa instrumen pengumpulan data adalah alat bantu yang 
dipilih dan digunakan peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan data agar 
kegiatan tersebut menjadi sistematis dan dipermudah olehnya. Instrumen 
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah angket atau 
kuesioner. 
Angket atau kuesioner dalam penelitian ini berisikan tentang 
pertanyaan yang berkaitan dengan ingatan, perhatian dan kreativitas. Jika 
jawaban yang diberikan semakin mendekati dengan jawab yang diharapkan, 
maka semakin tinggi skor nilai yang didapat. Adapun kisi-kisi angket dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut : 
Tabel 3.1 
Kisi-kisi angket penelitian Penataan Produk (Display) (X1) 
Variabel Dimensi Indikator No. 
Penataan 
produk 
(Display)  
Penataan ruang 1. Ruangan dalam Toko 
Sahabat tertata rapi dan 
menarik. 
2. Toko memiliki ruang 
yang cukup luas untuk 
bergerak. 
1 
 
 
2 
Desain toko 1. Dekorasi dan presentasi 
toko bagus. 
3 
 
41 
 
2. Desain toko mudah untuk 
melakukan pembelajaan 
secara menyeluruh. 
4 
 
 
Atmosfir toko 1. Pencahayaan dalam toko 
terang sehingga dapat 
dengan mudah melihat 
barang yang akan dibeli. 
2. Warna cat dinding toko 
cerah dan indah. 
3. Toko memperdengarkan 
lagu-lagu atau musik 
yang enak didengar dan 
membuat nyaman. 
4. Ruangan di dalam toko 
begitu wangi dan 
membuat betah. 
5 
 
 
 
6 
 
7 
 
 
 
8 
 
 
Pengelolaan 
tampilan barang 
1. Barang ditempatkan 
berkelompok sesuai jenis 
sehingga mudah dicari. 
2. Jarak antar rak pemajang 
barang tidak terlalu 
dekat/sempit. 
9 
 
 
10 
 
Tabel 3.2 
Kisi-kisi angket penelitian Lokasi Usaha (X2) 
Variabel Dimensi Indikator No. 
Lokasi usaha 
adalah tempat 
dimana 
Aksebilitas 
(accessibility) 
1. Jalan menuju ke lokasi 
Toko Sahabat mudah 
diakses. 
1 
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menentukan letak 
usaha 
2. Jalan keluar dari Toko 
Sahabat  mudah diakses. 
3. Lokasi toko dekat 
dengan rumah dan 
tempat kerja. 
2 
 
 
3 
Visibilitas 
(visibility) 
1. Lokasi Toko Sahabat 
dapat terlihat dari 
kejauhan. 
2. Toko memiliki tanda 
atau papan nama yang 
jelas dan dapat dibaca 
dari kejauhan. 
3. Toko mempunyai papan 
lampu nama (neon sign) 
yang dapat terlihat pada 
malam hari.  
4 
 
5 
 
 
 
 
6 
 
 
 
Lahan parkir 1. Toko memiliki lahan 
untuk parkir yang luas. 
2. Lahan parkir toko cukup 
aman.  
7 
 
8 
Lalu lintas 1. Lalu lintas di depan toko 
tidak terlalu 
padat/macet. 
9 
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2. Terdapat banyak 
angkutan umum yang 
bias digunakan untuk 
menuju Toko Sahabat. 
10 
 
Tabel 3.3 
Kisi-kisi angket penelitian Minat Beli Konsumen (Y) 
Variabel Dimensi Indikator No. 
Minat beli 
konsumen 
adalah 
kecenderungan 
konsumen untuk 
melakukan 
pembelian. 
Faktor 
lingkungan 
1. Saya sangat tertarik pada 
lokasi Toko Sahabat  
yang mudah diakses. 
2. Saya berbelanja di Toko 
Sahabat karena usulan 
teman. 
3. Saya lebih nyaman 
berbelanja di Toko 
Sahabat di banding toko 
yang lain. 
4. Saya belanja di Toko 
Sahabat karena 
penasaran. 
5. Lokasi toko yang dekat 
dengan toko-toko lain 
1 
 
 
2 
 
 
3 
 
 
 
4 
 
 
5 
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membuat saya mudah 
apabila akan berbelanja 
keperluan yang lain. 
 
 
Stimulus 
pemasaran 
1. Desain toko bagus 
sehingga saya tertarik 
untuk berbelanja. 
2. Saya berbelanja di toko 
karena penataan 
barangnya tepat 
sehingga saya mudah 
mencarinya. 
3. Ruangan toko Sahabat 
yang wangi dan bersih 
membuat saya nyaman 
berbelanja. 
4. Variasi produk di Toko 
Sahabat cukup 
memenuhi kebutuhan 
saya. 
5. Tampilan toko yang 
menarik dari kejauhan 
membuat saya ingin 
berbelanja ke Toko 
6 
 
 
7 
 
 
 
 
8 
 
 
 
9 
 
 
 
10 
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Sahabat.  
Untuk mengukur dari ketiga variabel tersebut maka dapat memilih 
jawaban dari tabel berikut : 
Jawaban pada angket Skor 
Sangat Setuju (SS) 4 
Setuju (S) 3 
Kurang Setuju (KS) 2 
Tidak Setuju (TS) 1 
Tabel 3.4 Alternatif jawaban dan skor 
Data yang relevan dan akurat dapat diukur menggunakan suatu alat 
pengukuran yang kebenarannya dapat dipertanggungjawabkan yaitu alat ukur 
yang valid dan reliabel. Untuk menguji apakah instrument yang digunakan 
sudah valid serta reliabel atau belum, maka perlu dilakukan pengujian 
terhadap instrument menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas. 
1. Uji Validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 
kevalidan atau kesahihan suatu instrument (Arikunto, 2013:211). Valid 
berarti instrument tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang 
seharusnya diukur (Sugiyono, 2015:173). Tingkat validitas dapat diukur 
dengan membandingkan nilai capaian koefisien rit > 0,30 akan dianggap 
valid (Silaen, 2013:120). Dalam penelitian ini, peneliti melakukan uji 
validitas dibantu dengan mengunakan program aplikasi komputer SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) versi 25 for Windows. 
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Pengujian validitas item pernyataan penataan produk (Display) 
adapun jumlah butir pernyataan pada penelitian ini 10 dengan jumlah 
jawaban dari uji coba 53 responden dapat ditunjukan pada tabel berikut  
ini : 
Tabel 3.5 
Hasil Validitas item instrumen Penataan Produk (Display) (X1) 
Item Instrumen Koefisien Korelasi (r) Keterangan 
PP1 0.537 Valid 
PP2 0.681 Valid 
PP3 0.643 Valid 
PP4 0.459 Valid 
PP5 0.658 Valid 
PP6 0.618 Valid 
PP7 0.648 Valid 
PP8 0.547 Valid 
PP9 0.526 Valid 
PP10 0.689 Valid 
  N of Cases 53 .  
Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa 10 item 
pernyataan mengenai penataan produk (Display) dinyatatakan valid karena 
memiliki koefisien korelasi r > (0,30). Hal ini berarti 10 item pernyataan 
mengenai penataan produk (Display) dapat digunakan sebagai instrumen 
dalam penelitian ini. 
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Pengujian validitas item pernyataan lokasi usaha adapun jumlah 
butir pernyataan pada penelitian ini 10 dengan jumlah jawaban dari uji 
coba 53 responden dapat ditunjukan pada tabel berikut ini : 
Tabel 3.6 
Hasil Validitas item instrumen Lokasi Usaha (X2) 
Item Instrumen Koefisien Korelasi (r) Keterangan 
LU1 0.540 Valid 
LU2 0.679 Valid 
LU3 0.661 Valid 
LU4 0.477 Valid 
LU5 0.633 Valid 
LU6 0.586 Valid 
LU7 0.634 Valid 
LU8 0.580 Valid 
LU9 0.498 Valid 
LU10 0.688 Valid 
N of Cases 53 . 
Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa 10 item pernyataan 
mengenai lokasi usaha dinyatatakan valid karena memiliki koefisien 
korelasi r > (0,30). Hal ini berarti 10 item pernyataan mengenai lokasi 
usaha dapat digunakan sebagai instrumen dalam penelitian ini. 
Pengujian validitas item pernyataan minat beli konsumen adapun 
jumlah butir pernyataan pada penelitian ini 10 dengan jumlah jawaban dari 
uji coba 53 responden dapat ditunjukan pada tabel berikut ini : 
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Tabel 3.7 
Hasil Validitas item instrumen Minat Beli Konsumen (Y) 
Item Instrumen Koefisien Korelasi (r) Keterangan 
MB1 0.453 Valid 
MB2 0.631 Valid 
MB3 0.474 Valid 
MB4 0.482 Valid 
MB5 0.608 Valid 
MB6 0.505 Valid 
MB7 0.452 Valid 
MB8 0.461 Valid 
MB9 0.477 Valid 
MB10 0.474 Valid 
N of Cases 53 . 
Berdasarkan pada tabel 3.7 diatas dapat disimpulkan bahwa 10 
item pernyataan mengenai minat beli konsumen dinyatatakan valid karena 
memiliki koefisien korelasi r >  (0,30). Berarti 10 item pernyataan tersebut 
dapat digunakan sebagai instrumen dalam penelitian ini. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas instrument berhubungan dengan ketepatan hasil 
pengukuran. Instrument yang reliabel adalah instrument yang bila 
digunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang sama, akan 
menghasilkan data yang sama (Sugiyono, 2015:174). Suatu kuesioner 
dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan 
adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018:45). Oleh 
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karena itu rumus yang digunakan untuk mengetahui dan memperoleh 
indeks reliabilitas, adalah rumus Cronbach Alpha. Perhitungan reliabilitas 
dibantu menggunakan program aplikasi komputer SPSS  (Statistical 
Package for the Social Sciences) versi 25 for windows. Suatu konstruk 
dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha > 0,70 (Ghozali,2018:46). 
Tabel 3.8 
Hasil Reliabilitas Instrumen Penataan Produk (Display) (X1), Lokasi 
Usaha (X2) dan Minat Beli Konsumen (Y) 
No. Variabel Skor Reliabilitas Keterangan 
1. 
Penataan Produk (Display) 
(X1) 
0.801 Reliabel 
2. Lokasi Usaha (X2) 0.797 Reliabel 
3. Minat Beli Konsumen 0.727 Reliabel 
Berdasarkan pada tabel 3.8 di atas, besarnya koefisien reliabilitas 
Cronbach’s Alpha variabel penataan produk (Display) sebesar 0,801, 
variabel lokasi usaha  sebesar 0,797 dan variabel minat beli konsumen 
sebesar 0.727. Berarti keseluruhan item dalam instrumen penataan produk 
(Display), lokasi usaha dan minat beli konsumen dinyatakan reliabel dan 
layak digunakan untuk mengumpulkan data.  
F. Teknik Analisis Data  
1. Analisis Deskriptif 
Penelitian ini menggunakan teknik analis data statistik deskriptif, 
data yang akan diperoleh berupa rata- rata (Mean), standar deviasi (SD), 
nilai maksimum dan nilai minimum. Perhitungan dibantu dengan program 
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komputer Statistical Product and Service Sulotion (SPSS) versi 25 for 
windows. 
2. Uji Asumsi Klasik  
Syarat untuk melakukan uji regresi adalah data harus memenuhi 
prinsip BLUE (Best Linier Unbiased Estimator). Untuk memperoleh BLUE 
ada kondisi atau syarat-syarat minimum yang harus ada pada data, syarat-
syarat tersebut dikenal dengan suatu uji yang disebut uji asumsi klasik, 
meliputi : 
a. Uji Multikolinearitas 
Di dalam persamaan regresi tidak boleh terjadi multikolinearitas, 
maksudnya tidak boleh ada korelasi atau hubungan yang sempurna atau 
mendekati sempurna antara variabel bebas yang membentuk persamaan 
tersebut (Wibowo, 2012:87). Perhitungan uji multikolinearitas dibantu 
dengan program aplikasi komputer SPSS versi 25 for windows.  
b. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas diperlukan untuk menguji ada tidaknya 
varian variabel yang tidak sama (Wibowo, 2012:93). Untuk melakukan 
uji tersebut ada beberapa metode yang dapat digunakan, misalnya 
metode Barlet dan Rank Spearman atau Uji Spearman’s rho, metode 
grafik Park Gleyser. Perhitungan uji heteroskedastisitas dibantu dengan 
program aplikasi komputer SPSS versi 25 for windows.  
51 
 
c. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi digunakan untuk suatu tujuan yaitu mengetahui 
ada tidaknya korelasi antar anggota serangkaian data yang diobservasi 
dan dianalisis menurut ruang atau menurut waktu, cross section atau 
time-series (Wibowo, 2012:101). Uji bertujuan untuk melihat ada 
tidaknya korelasi antara residual pada suatu pengamatan dengan 
pengamatan yang lain pada model. Perhitungan uji autokorelasi dibantu 
dengan program komputer SPSS 25 for windows. 
3. Analisis Regresi 
a. Analisis Regresi Linear Sederhana 
Di dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data berupa 
analisis regresi linear sederhana. Analisis regresi linear sederhana 
digunakan untuk mengetahui pengaruh antara satu buah variabel bebas 
terhadap satu buah variabel terikat. Perhitungan dibantu dengan program 
aplikasi komputer SPSS versi 25 for windows. 
b. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda (Multiple Regression) merupakan 
pengembangan dari analisis regresi sederhana. Analisis regresi berganda 
adalah alat analisis peramalan nilai pengaruh dua variabel atau lebih 
terhadap suatu variabel terikat (Riduwan, 2015:253). Perhitungan 
dibantu dengan program komputer Statistical Product and Service 
Sulotion (SPSS) versi 25 for windows. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Penelitian  
1. Gambaran Umum Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Toko Sahabat adalah minimarket milik Bapak Winarto yang 
merupakan seorang dari keturunan Tionghoa. Toko Sahabat berdiri sejak 
tahun 2012, pertama kali didirikan di Jl. Masjid Agung No. 30 
Mangkukusumo, sebelah barat alun-alun Tegal Kec. Tegal Timur Kota 
Tegal. Kemudian pada tahun 2015 berdiri toko yang kedua di Jl. Nanas, 
Kraton, Kec. Tegal Barat Kota tegal. 
Toko Sahabat mengalami perkembangan yang cukup cepat, selang 
satu tahun didirikannya toko yang ke-2 dibangun kembali Toko Sahabat 
yang ke-3 yaitu di Jl. Pala Raya No. 106, Griya Mejasem Baru, Mejasem 
Barat Kec. Kramat. Kab. Tegal. Toko Sahabat dirancang untuk menyediakan 
berbagai kebutuhan mulai dari kebutuhan sehari-hari sampai kebutuhan 
khusus. Toko Sahabat juga menyediakan fasilitas yang baik seperti lahan 
parkir yang nyaman dan aman dengan dijaga langsung oleh petugas parkir 
toko dan tata ruang toko yang nyaman dan bersih sehingga menimbulkan 
rasa nyaman bagi konsumen yang berbelanja di Toko Sahabat.  
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2. Keorganisasian Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Untuk mempermudah urusan toko, Toko Sahabat mendirikan 
struktur organisasi toko. Adapun struktuk organisai Toko Sahabat Mejasem 
Tegal yaitu : 
Gambar 4.1 
STRUKTUR ORGANISASI TOKO SAHABAT 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keterangan :  
Pimpinan Toko Sahabat 
Bpk. WINARTO 
Kepala Toko 
Riyansyah Arizona 
Staff Administrasi 
Alfonsus Teggy K 
KKS 
Dewi Ayu N 
Pramuniaga 
1. Bernadius Doni 
2. Diar Sastro 
3. Yulianti 
4. Desi Kusuma 
5. Julian S.A  
 
Kasir 
1. Putri 
2. Hanum 
3. Intan 
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Adapun untuk pembagian kewenangan dan fungsi dari manajemen 
adalah sebagai berikut : 
a. Pemilik Toko 
Pemilik Toko Sahabat bertanggung jawab penuh terhadap 
keseluruhan operasional toko dan juga produktivitas kerja karyawan. 
Pemilik toko merupakan kekuasaan tertinggi, karena merupakan 
pemilik keseluruhan modal toko dan juga berfungsi sebagai perencana 
strategi perusahaan. 
b. Kepala Toko 
Kepala toko bertugas merupakan penanggung jawab kedua 
setelah pimpinan toko. Kepala toko di Toko Sahabt bertugas 
mengawasi semua aktivitas di toko dan melaporkannya kepada 
pimpinan toko. 
c. Supervisor (KKS) 
Supervisor di sini mempunyai tugas untuk pengelolaan dan 
peningkatan produktivitas kerja karyawan, kasir, dan pramuniaga. 
Supervisor di Toko Sahabt bertanggung jawab langsung pada pimpinan 
toko. 
d. Staff Administrasi 
Staff administrasi di Toko Sahabat bertugas menangani bagian 
keuangan, pajak dan administrasi umum.  
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e. Kasir 
Kasir bertugas untuk melakukan transaksi pembayaran 
konsumen setelah berbelanja dan menggunakan uang kas toko.  
f. Pramuniaga 
Pramuniaga mempunyai tugas untuk membantu pembeli di toko 
dan bertanggung jawab kepada supervisor. Pramuniaga ini terdiri dari 
pramuniaga toko dan petugas counter.   
3. Waktu Operasional Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Toko Sahabat Mejasem Tegal beroperasi mulai dari jam 09.00 pagi 
sampai dengan jam 21.00 malam WIB dan libur atau tidak beroperasi pada 
hari-hari besar keagamaan seperti hari raya Idul Fitri, hari raya Idul Adha, 
Tahun Baru Waisak dan hari-hari besar lainnya. 
B. Hasil Penelitian  
1. Analisis Deskriptif  
Analisis deskriptif merupakan bagian dari analisis data yang 
memberikan gambaran awal setiap variabel yang digunakan dalam 
penelitian. Dalam penelitian ini bahwa variabel penelitian ini meliputi 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen. 
Deskriptif data dapat dilihat dari nilai minimum, nilai maksimum, nilai rata-
rata(mean) dan standar deviasi. Hasil dari analisis deskriptif terhadap 
variabel tersebut dijelaskan dalam tabel berikut:   
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a. Deskriptif Variabel Penataan Produk (Display) (X1)  
Deskripsi mengenai variabel penataan produk dapat dilihat pada 
tabel 4.1 berikut : 
Tabel 4.1 
Statistik Deskriptif Variabel Penataan produk (Display) (X1) 
Kategori 
Rentang 
Skor 
Frekuensi Prosentase Mean 
Standar 
Deviasi 
Baik 31 – 40 24 45,28% 
29,58 4,106 
Cukup 21 – 30 27 50,94% 
Kurang 10 – 20 2 3,78% 
Jumlah 53 100% 
Sumber : Pengolahan dengan SPSS, Juli 2019 
Berdasarkan tabel 4.1 menunjukan jumlah prosentase pernyataan 
penataan produk (Display) dalam kategori cukup sebesar 50,94% dengan 
skor rata-rata (mean) 29,58. Kecenderungan tersebut memiliki variasi dari 
kategori baik sampai kurang dengan standar deviasi sebesar 4,106. 
b. Deskriptif Variabel Lokasi Usaha (X2)  
Deskripsi mengenai variabel lokasi usaha dapat dilihat pada tabel 
4.2 berikut : 
Tabel 4.2 
Statistik Deskriptif Variabel Lokasi Usaha (X2) 
Kategori 
Rentang 
Skor 
Frekuensi Prosentase Mean 
Standar 
Deviasi 
Baik 31 – 40 21 39,62% 
29,94 3,602 
Cukup 21 – 30 32 60,38% 
Kurang 10 – 20 - - 
Jumlah 53 100% 
Sumber : Pengolahan dengan SPSS, Juli 2019 
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Berdasarkan pada tabel 4.2 di atas menunjukan jumlah prosentase 
pernyataan lokasi usaha dalam kategori cukup sebesar 60,38% dengan 
skor rata-rata (mean) 29,94. Kecenderungan tersebut memiliki variasi dari 
kategori baik sampai kurang dengan standar deviasi sebesar 3,602. 
c. Deskriptif Variabel Minat Beli Konsumen (Y) 
Deskripsi mengenai variabel minat beli konsumen dapat dilihat 
pada tabel 4.3 berikut :  
Tabel 4.3 
Statistik Deskriptif Variabel Minat Beli Konsumen (Y) 
Kategori 
Rentang 
Skor 
Frekuensi Prosentase Mean 
Standar 
Deviasi 
Baik 31 – 40 10 18,87% 
27,30 3,048 
Cukup 21 – 30 39 73,58% 
Kurang 10 – 20 4 7,55% 
Jumlah 53 100% 
Sumber : Pengolahan dengan SPSS Juli 2019 
Berdasarkan tabel 4.3 di atas menunjukan jumlah prosentase 
pernyataan minat beli konsumen dalam kategori cukup sebesar 73,58% 
dengan skor rata-rata (mean) 27,30. Kecenderungan tersebut memiliki 
variasi dari kategori baik sampai kurang dengan standar deviasi sebesar 
3,048. 
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolinearitas 
Multikolinearitas dapat diketahui melalui uji yang dapat 
mendeteksi dan menguji apakah persamaan yang dibentuk terjadi 
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multikolinearitas. Salah satu caranya adalah dengan menggunakan tool 
uji yang disebut Varians Inflation Factor (VIF). Jika nilai VIF kurang 
dari 10, berarti tidak terdapat gejala multikoliearitas, artinya tidak 
terdapat hubungan antar variabel bebas (Wibowo, 2012:87). Berdasarkan 
perhitungan menggunakan program aplikasi SPSS versi 25 for windows, 
diperoleh hasil sebagai berikut : 
Tabel 4.4 
Hasil Perhitungan Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 
Model 
Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 Penataan Produk (Display) 
(X1) 
.985 1.015 
Lokasi Usaha (X2) .985 1.015 
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
Coefficient Correlationsa 
Model 
Lokasi Usaha 
(X2) 
Penataan 
Produk (Display) 
(X1) 
1 Correlations Lokasi Usaha (X2) 1.000 -.122 
Penataan Produk (Display) 
(X1) 
-.122 1.000 
Covariances Lokasi Usaha (X2) .010 -.001 
Penataan Produk (Display) 
(X1) 
-.001 .009 
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
Dari tabel 4.4 di atas, dapat diketahui nilai Variand Inflation 
Factor (VIF) masing-masing variabel < 10, yaitu sebesar 1,015. 
sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terdapat atau terjadi 
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multikolinearitas antar variabel independen. Dapat juga ditarik 
kesimpulan dengan cara melihat nilai dalam tabel Coefficient 
Correlations, suatu model dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas jika 
nilai korelasi antar variabel independenya < 0,5.  
b. Uji Heteroskedastisitas 
Pada penelitian ini uji heteroskedastisitas akan digunakan uji 
Park Gleyser dengan cara mengorelasikan nilai absolute residualnya 
dengan masing-masing variabel independen. Jika nilai probabilitasnya 
memiliki signifikansi > nilai alpha-nya (0,05), maka model tidak 
mengalami heteroskedastisitas atau tidak terjadi ketidaksamaan varian 
dari residual pada pengamatan model regresi tersebut. Berdasarkan 
perhitungan menggunakan program SPSS versi 25, diperoleh hasil 
sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Hasil Perhitungan Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8.714E-16 3.803  .000 1.000 
Penataan Produk 
(Display) (X1) 
.000 .094 .000 .000 1.000 
Lokasi Usaha (X2) .000 .098 .000 .000 1.000 
a. Dependent Variable: Abresid 
Dari tabel 4.5 di atas, diketahui nilai probabilitas atau taraf 
signifikansi masing-masing variabel > 0,05 yaitu bernilai 1,000, 
sehingga dapat dipastikan bahwa model tersebut tidak mengalami gejala 
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heteroskedastisitas atau tidak terjadi ketidaksamaan varian dari residual 
pada model regresi tersebut. 
c. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi dapat ditentukan dengan menggunakan metode 
Durbin-Watson, yaitu suatu model dapat dinyatakan tidak terjadi gejala 
autokorelasi jika probabilitas nilai Durbin-Watson > 0,05 (Wibowo, 
2012:106). Dari perhitungan dengan menggunakan program SPSS versi 
25, diperoleh hasil perhitungan sebagai berikut : 
Tabel 4.6 
Hasil Perhitungan Uji Autokorelasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .588a .346 .319 2.515 1.729 
a. Predictors: (Constant), Lokasi Usaha (X2), Penataan Produk (Display) (X1) 
b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
Berdasarkan Tabel 4.6 di atas, diketahui probabilitas nilai 
Durbin-Watson adalah 1,729 atau > 0,05, maka dapat disimpulkan 
bahwa model tersebut tidak mengalami gejala autokorelasi atau tidak 
terjadi korelasi antara residual pada suatu pengamatan dengan 
pengamatan yang lain pada model. 
3. Analisis Regresi 
a. Analisis Regresi Linear Sederhana  
Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui 
sejauh mana suatu variabel berpengaruh terhadap variabel lainnya. Pada 
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penelitian ini digunakan untuk mengetahu ada tidaknya pengaruh  
penataan produk (Display) (X1) dan Lokasi usaha (X2) secara parsial 
terhadap Minat beli konsumen (Y). Berdasarkan analisis program 
berbantuan SPSS.25 diperoleh hasil regresi berganda pada tabel berikut : 
1) Pengaruh Penataan Produk (Display) dengan Minat Beli Konsumen 
Hasil analisis regresi linear sederhana antara penataan prdouk 
(Display) (X1) terhadap minat beli konsumen (Y) dapat dilihat dari 
tabel berikut ini : 
Tabel 4.7 
Analisis Regresi Sederhana Penataan produk (Display) (X1) 
dengan Minat beli konsumen (Y) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .413a .170 .154 2.804 
a. Predictors: (Constant), Penataan Produk (Display) (X1) 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 17.303 3.114  5.556 .000 
Penataan 
Produk 
(Display) (X1) 
.336 .104 .413 3.235 .002 
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
  Berdasarkan tabel 4.7 dapat diketahui bahwa koefisien 
regresi variabel penataan produk (Display) (X1) terhadap minat beli 
konsumen (Y) sebesar 0,336 dengan konstanta sebesar 17,303. 
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Persamaan regresi yang terbentuk adalah Y = 17,303 + 0,336X1. Hal 
ini berarti bahwa apabila penataan produk (Display) tidak ada atau 
skornya adalah 0, maka minat beli konsumen skornya adalah 17,303. 
Selanjutnya apabila terdapat penambahan penataan produk (Display) 
sebesar 1 poin, maka minat beli konsumen akan bertambah sebesar 
0,336 poin. Koefisien tersebut bernilai positif (+), berarti antara 
variabel penataan produk (Display) (X1) memiliki pengaruh positif 
terhadap variabel minat beli konsumen (Y). 
Koefisien korelasi antara penataan produk (Display) terhadap 
minat beli konsumen sebesar 0,413. Berarti penataan produk 
(Display) di Toko Sahabat memiliki pengaruh yang cukup dengan 
minat beli konsumen. Koefisien regresi variabel penataan produk 
(Dislpay) (X1) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat 
beli konsumen (Y). hal ini dibuktikan dengan skor probabilitas Sig.t1 
0,002 yang lebih kecil dari skor α = 0,05. Dengan demikian dapat 
dinyatakan bahwa penataan produk (Display) memiliki pengaruh 
yang berarti terhadap peningkatan minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal. Adapun skor koefisien determinasi 0,170 
yang berarti 17% minat beli kosumen di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal dapat dijelaskan oleh variabel penataan produk (Display) dan 
sisanya sebesar 83% dijelaskan oleh variabel yang lain. 
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2) Pengaruh Lokasi Usaha Terhadap Minat Beli Konsumen 
Hasil analisis regresi linear sederhana antara lokasi usaha (X2) 
terhadap minat beli konsumen (Y) dapat dilihat dari tabel berikut ini : 
Tabel 4.8 
Analisis Regresi Sederhana Lokasi Usaha (X2) Dengan Minat 
beli konsumen(Y) 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .466a .217 .201 2.724 
a. Predictors: (Constant), Lokasi Usaha (X2) 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 15.503 3.162  4.903 .000 
Lokasi Usaha 
(X2) 
.394 .105 .466 3.758 .000 
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
Berdasarkan tabel 4.8 diatas, diketahui bahwa koefisien 
regresi variabel lokasi usaha (X2) terhadap minat beli konsumen (Y) 
sebesar 0,394 dengan konstanta sebesar 15,503. Persamaan regresi 
yang terbentuk adalah Y = 15,503 + 0,394X2. Hal ini berarti bahwa 
apabila lokasi usaha tidak ada atau skornya adalah 0, maka minat beli 
konsumen skornya adalah 15,503. Selanjutnya apabila terdapat 
penambahan lokasi usaha sebesar 1 poin, maka minat beli konsumen 
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akan bertambah sebesar 0,394 poin. Koefisien tersebut bernilai 
positif (+), berarti antara variabel lokasi usaha (X2) memiliki 
pengaruh positif terhadap variabel minat beli konsumen (Y). 
Koefisien korelasi antara lokasi usaha terhadap minat beli 
konsumen sebesar 0,466. Berarti lokasi usaha di Toko Sahabat 
memiliki pengaruh yang cukup dengan minat beli konsumen. 
Koefisien regresi variabel lokasi usaha (X2) memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). hal ini dibuktikan 
dengan skor probabilitas Sig.t2 0,000 yang lebih kecil dari skor α = 
0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa lokasi usaha 
memiliki pengaruh yang berarti terhadap peningkatan minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Adapun skor koefisien 
determinasi 0,217 yang berarti 21,7% minat beli kosumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal dapat dijelaskan oleh variabel lokasi usaha 
dan sisanya sebesar 78,3% dijelaskan oleh variabel yang lain 
b. Analisis Regresi Beganda 
Analis regresi berganda betujuan untuk mengetahui pengaruh 
penataan produk (Display) (X1) dan lokasi usaha (X2) terhadap minat 
beli konsumen secara simultan. Berdasarkan analisis program 
berbantuan SPSS.25 diperoleh hasil regresi berganda pada tabel berikut:   
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Tabel 4.9 
Hasil Analisis Regresi Berganda Penataan Produk (Display) dan 
Lokasi Usaha terhadap Minat Beli Konsumen 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .588a .346 .319 2.515 
a. Predictors: (Constant), Lokasi Usaha (X2), Penataan Produk 
(Display) (X1) 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 166.941 2 83.470 13.198 .000b 
Residual 316.229 50 6.325   
Total 483.170 52    
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
b. Predictors: (Constant), Lokasi Usaha (X2), Penataan Produk (Display) (X1) 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7.860 3.803  2.067 .044 
Penataan Produk 
(Display) (X1) 
.295 .094 .361 3.135 .003 
Lokasi Usaha (X2) .357 .098 .422 3.659 .001 
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
Berdasarkan tabel 4.9 tampak bahwa skor koefisien regresi 
berganda memiliki konstanta sebesar 7,860. Hal ini menunjukan bahwa 
apabila variabel penataan produk (Display) dan lokasi usaha tidak ada 
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atau skor 0, maka minat beli konsumen memiliki skor 7,860. Untuk skor 
koefisien regresi variabel penataan produk (Display) (X1) adalah sebesar 
0,295. Berarti apabila panataan produk (Display) meningkat 1 poin, dan 
variabel bebas yang lain tidak berubah, maka akan meningkatkan minat 
beli konsumen sebesar 0,295 poin. Selanjutnya koefisien regresi variabel 
lokasi usaha (X2) adalah 0,357. Artinya apabila lokasi usaha meningkat 
1 poin sedangkan variabel bebas yang lainnya tidak berubah, maka akan 
meningkatkan minat beli konsumen sebesar 0,357 poin. Oleh karena itu 
persamaan regresi berganda yang terbentuk pada penelitian ini adalah Y 
= 7,860 + 0,295X1 + 0,357X2. 
Koefisien regresi berganda menunjukan bahwa variabel penataan 
produk (Display) (X1) dan lokasi usaha (X2) berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli konsumen (Y). hal ini dapat ditunjukan dari skor 
probabilitas dari regresi berganda Sig.t3 = 0,000, dimana skor tersebut 
lebih kecil dari α = 0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha secara bersama-sama 
memiliki pengaruh yang berarti terhadap peningkatan minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Adapun skor determinasi 
sebesar 0,346, hal ini mengindikasikan bahwa variasi minat beli 
konsumen yang dapat dijelaskan oleh variabel penataan produk (Display) 
dan lokasi usaha adalah sebesar 34,6%. Sedangkan sisanya sebesar 65,4% 
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dapat dijelaskan dalam penelitian 
ini. 
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4. Pengujian Hipotesis 
Di dalam penelitian ini menguji tiga hipotesis empirik sebagai 
berikut : 
1. Ada pengaruh positif dan signifikan antara penataan produk (Display) 
terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
2. Ada pengaruh positif dan signifikan antara lokasi usaha terhadap 
minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
3. Ada pengaruh positif dan signifikan antara penataan produk (Display) 
dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
Beradasarkan rumusan hipotesis empirik di atas, aka dapat 
dirumuskan hipotesis secara statistik sebagai berikut : 
1. H0 : Sig.t1 ≥ 0,05,   Tidak ada pengaruh positf dan signifikan antara 
penataan produk (Display) terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Ha1 : Sig.t1 < 0,05,  Ada pengaruh positf dan signifikan antara 
penataan produk (Display) terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal 
2. H0 : Sig.t2 ≥ 0,05,   Tidak ada pengaruh positf dan signifikan antara 
Lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di 
Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Ha2 : Sig.t2 < 0,05,  Ada pengaruh positf dan signifikan antara lokasi 
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usaha terhadap minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal 
3. H0 : Sig.t3 ≥ 0,05,   Tidak ada pengaruh positf dan signifikan antara 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha  
terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal 
Ha3 : Sig.t3 < 0,05,  Ada pengaruh positf dan signifikan antara 
penataan produk (Display) dan lokasi usaha 
terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal 
Dari hasil uji hipotesis statistik dapat ditemukan beberapa hal 
sebagai berikut : 
1. H1 diterima dan H0 ditolak. Oleh karena itu dinyatakan bahwa ada 
pengaruh positif dan signifikan antara penataan produk (Display) (X1) 
terhadap minat beli konsumen (Y). hal ini dapat ditunjukan dari 
koefisien signifikansi regresi penataan produk (Display) (X1) 
terhadap minat beli konsumen (Y) yang memiliki skor Sig.t1 = 0,002 
lebih kecil dari skor α = 0,05 atau Sig.t1 < α 
2. H2 diterima dan H0 ditolak. Oleh karena itu dinyatakan bahwa ada 
pengaruh positif dan signifikan antara lokasi usaha (X2) terhadap 
minat beli konsumen (Y). hal ini dapat ditunjukan dari koefisien 
signifikansi regresi lokasi usaha (X2) terhadap minat beli konsumen 
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(Y) yang memiliki skor Sig.t2 = 0,000 lebih kecil dari skor α = 0,05 
atau Sig.t2 < α 
3. H3 diterima dan H0 ditolak. Oleh karena itu dinyatakan bahwa ada 
pengaruh positif dan signifikan antara penataan produk (Display) (X1) 
dan lokasi usaha (X2) terhadap minat beli konsumen (Y). hal ini 
dapat ditunjukan dari koefisien signifikansi regresi berganda 
penataan produk (Display) (X1) dan lokasi usaha (X2) terhadap 
minat beli konsumen (Y) yang memiliki skor Sig.t1 = 0,000 lebih 
kecil dari skor α = 0,05 atau Sig.t3 < α 
C. Pembahasan  
1. Pengaruh penataan produk (Display) terhadap minat beli konsumen di 
Toko Sahabat Mejasem Tegal 
Berdasarkan hasil analisis regresi pada tabel 4.7 yang menunjukan 
bahwa koefisien regresi variabel penataan produk (Display) terhadap 
variabel minat beli konsumen adalah 0,336 dengan konstanta sebesar 17,303 
dan skor signifikansi 0,002 yang lebih kecil dari skor α = 0,05. Ini berarti 
bahwa penataan produk (Display) memliki pengaruh yang positif dan 
signifikan terhadap minat beli konsumen. Penataan produk (Display) yang 
diterapkan dapat mempengaruhi minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
Pengaruh positif dan signifikan antara penataan produk (Display) 
terhadap minat beli konsumen dikarenakan penataan produk yang diterapkan 
cukup baik dan membuat konsumen lebih minat berbelanja di Toko Sahabat 
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Mejasem Tegal. Penataaan produk (Dsiplay) menjadi masukan yang cukup 
berarti bagi pengelola toko terutama bagi Toko Sahabat di Mejasem Tegal. 
Dengan demikian, penataan produk (Display) yang baik dan menarik akan 
memberi peningkatan pada minat beli konsumen. Apabila penataan produk 
ditingkatkan, ada kecenderungan minat beli konsumen juga akan meningkat. 
Hal ini berarti bahwa penataan produk (Display) dapat mempengaruhi minat 
beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal.  
2. Pengaruh lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal  
Berdasarkan hasil analisis regresi pada tabel 4.8 yang menunjukan 
bahwa koefisien regresi variabel lokasi usaha terhadap variabel minat beli 
konsumen adalah 0,394 dengan konstanta sebesar 15,503 dan skor 
signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari skor α = 0,05. Ini berarti bahwa 
lokasi usaha memliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat 
beli konsumen. Lokasi usaha yang dipilih dapat mempengaruhi minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
Pengaruh positif dan signifikan antara lokasi usaha terhadap minat 
beli konsumen dikarenakan lokasi usaha yang dipilih cukup startegis 
membuat konsumen lebih minat berkunjung berbelanja di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. Lokasi usaha menjadi masukan yang cukup berarti bagi 
pengelola toko terutama bagi Toko Sahabat di Mejasem Tegal. Dengan 
demikian, lokasi usaha yang strategis dan mudah dijangkau akan memberi 
peningkatan pada minat beli konsumen. Apabila lokasi usaha ditingkatkan, 
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ada kecenderungan minat beli konsumen juga akan meningkat. Hal ini 
berarti bahwa lokasi usaha dapat mempengaruhi minat beli konsumen di 
Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
3. Pengaruh penataan produk (Display) dan lokasi usaha terhadap minat 
beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. 
Berdasarkan tabel 4.9 menunjukan bahwa skor signifikansi 0,000 
yang lebih kecil α = 0,05. Ini berarti bahwa penataan produk (Display) dan 
lokasi usaha secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli konsumen. Keberadaan penataan produk (Display) dan 
lokasi usaha dapat meningkatkan minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
Pengaruh signifikan ini dapat dijelaskan bahwa penataan produk 
(Display) yang diterapkan mampu meningkatkan minat beli pada diri 
konsumen untuk berbelanja di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Kondisi ini 
ditambah lagi dengan lokasi yang strategis dimana toko berada juga 
menjadikan para konsumen lebih tertarik untuk berkunjung dan berbelanja 
ke Toko Sahabat Mejasem Tegal. Dengan demikian, penataan produk 
(Display) dan lokasi usaha secara bersama-sama memiliki pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh penataan produk 
(Display) dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :  
1. Penataan produk (Display) dan lokasi usaha secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen di Toko 
Sahabat Mejasem Tegal.  
2. Penataan produk (Display) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Penataan produk 
yang baik, rapi dan menarik yang dilakukan oleh pengelola toko dapat 
mempengaruhi minat pembelian pada konsumen di Toko Sahabat 
Mejasem Tegal. 
3. Lokasi usaha berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabat Mejasem Tegal. Pemilihan lokasi yang 
strategis dan mudah dijangkau membuat minat pembelian konsumen di 
Toko Sahabat Mejasem Tegal meningkat.   
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B. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh penataan produk (Display) 
dan lokasi usaha terhadap minat beli konsumen di Toko Sahabat Mejasem 
Tegal diatas, maka dapat disampaikan saran sebagai berikut:  
1. Penataan produk (Display) sangat berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen di Toko Sahabata Mejasem Tegal. Untuk itu, Toko Sahabat 
perlu memperbaiki pola penataan produknya menjadi lebih baik, rapi dan 
menarik agar dapat lebih meningkatkan minat beli konsumennya. Tidak 
membiarkan barang-barang yang bukan merupakan jenisnya bercampur 
dan berserakan di dalam toko. 
2. Lokasi usaha Toko Sahabat Mejasem Tegal sudah cukup strategis, 
lokasinya yang tidak jauh dari jalan raya dan perumahan membuat Toko 
Sahabat mudah dijangkau, untuk itu Toko sahabat perlu menyediakan 
parkir yang lebih luas karna di waktu-waktu tertentu pembeli di Toko 
Sahabat cukup banyak dan kendaraan meraka tidak bisa masuk seluruhnya 
ke dalam parkiran toko.  
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Lampiran 1 
ANGKET PENELITIAN 
PENGARUH PENATAAN PRODUK (DISPLAY) DAN LOKASI USAHA 
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN DI TOKO SAHABAT MEJASEM 
TEGAL TAHUN 2019 
1. Identitas Responden 
Nama  : 
Jenis Kelamin :     Pria      Wanita 
Pekerjaan  : 
2. Petunjuk Pengisian Angket 
a. Bacalah pertanyaan-pertanyaan di bawah ini dengan baik dan seksama, 
kemudian berilah tanda check list (√) pada kolom jawaban yang tersedia 
bagi setiap pertanyaan yang menurut anda paling tepat. 
b. Pilihan Jawaban yang tersedia terdiri dari : 
SS :  Sangat Setuju (4) 
S :  Setuju (3) 
KS : Kurang Setuju (2) 
TS :  Tidak Setuju (1) 
3. Daftar Pertanyaan 
a. Variabel (X1) Penataan Produk (Display)  
No.  Pertanyaan 
Pilihan Jawaban 
SS S KS TS 
Penataan ruang 
1. 
Menurut Saya ruangan dalam Toko 
SAHABAT tertata rapi dan menarik 
        
  
 
2. 
Toko SAHABAT memiliki ruang yang 
luas untuk Saya bergerak 
        
Desain toko 
3. 
Menurut Saya dekorasi dan presentasi 
Toko SAHABAT menarik 
        
4. 
Desain Toko SAHABAT membuat 
Saya mudah untuk melakukan 
pembelajaan 
        
Atmosfir toko 
5. 
Menurut Saya Toko SAHABAT 
memiliki pencahayaan yang terang 
        
6. 
Menurut Saya Toko SAHABAT 
memiliki warna cat dinding yang cerah 
dan indah 
 
      
7. 
Toko SAHABAT memperdengarkan 
lagu-lagu atau musik yang enak 
didengar oleh Saya 
        
8. 
Menurut Saya ruangan di dalam Toko 
SAHABAT wangi 
        
Pengelolaan tampilan barang 
9. 
Barang di Toko SAHABAT 
ditempatkan sesuai jenisnya sehingga 
Saya dapat dengan mudah mencarinya 
        
10. 
Menurut Saya jarak antar rak pemajang 
barang tidak terlalu dekat/sempit 
        
  
 
b. Variabel (X2) Lokasi Usaha  
No.  Pertanyaan 
Pilihan Jawaban 
SS S KS TS 
Aksebilitas (accessibility) 
1. 
Jalan menuju ke lokasi Toko 
SAHABAT menurut Saya mudah 
diakses 
        
2. 
Menurut Saya jalan keluar dari Toko 
SAHABAT mudah diakses 
        
3. 
Lokasi Toko SAHABAT dekat dengan 
rumah dan tempat kerja Saya 
        
Visibilitas (visibility) 
4. 
Lokasi Toko SAHABAT dapat terlihat 
oleh Saya dari kejauhan 
        
5. 
Toko SAHABAT memiliki papan nama 
yang jelas dan dapat dibaca oleh Saya 
dari kejauhan 
        
6. 
Toko SAHABAT mempunyai papan 
lampu nama (neon sign) yang dapat 
terlihat oleh Saya pada malam hari 
        
Lahan parkir 
7. 
Toko SAHABAT memiliki lahan parkir 
yang luas untuk kendaraan Saya 
        
8. 
Lahan parkir Toko SAHABAT aman 
untuk kendaraan Saya 
        
Lalu lintas 
9. 
Lalu lintas di depan Toko SAHABAT 
menurut Saya tidak terlalu padat/macet 
        
10. 
Terdapat banyak angkutan umum yang 
bisa Saya gunakan untuk menuju Toko 
SAHABAT 
        
  
 
c. Variabel (Y) Minat Beli Konsumen 
No.  Pertanyaan 
Pilihan Jawaban 
SS S KS TS 
Faktor lingkungan 
1. 
Saya sangat tertarik pada lokasi Toko 
SAHABAT  yang mudah diakses 
        
2. 
Saya berbelanja di Toko SAHABAT 
karena usulan teman 
        
3. 
Saya lebih nyaman berbelanja di Toko 
SAHABAT dibanding toko yang lain 
        
4. 
Saya belanja di toko SAHABAT karena 
penasaran 
        
5. 
Lokasi Toko SAHABAT yang dekat 
dengan toko-toko lain mempermudah 
Saya apabila akan berbelanja keperluan 
yang lain 
        
Stimulus pemasaran 
6. 
Desain Toko SAHABAT menarik 
sehingga Saya tertarik untuk berbelanja 
        
7. 
Saya berbelanja di Toko SAHABAT 
karena penataan barangnya tepat 
sehingga Saya mudah mencarinya 
        
8. 
Ruangan Toko SAHABAT yang wangi 
dan bersih membuat Saya nyaman 
berbelanja 
        
9. 
Variasi produk di Toko SAHABAT 
cukup memenuhi kebutuhan Saya 
        
10. 
Tampilan Toko SAHABAT yang 
menarik dari kejauhan membuat Saya 
ingin berbelanja 
        
 
 
 
 
 
Lampiran 2 
DAFTAR NAMA RESPONDEN 
      
No. Nama Responden 
Jenis 
Kelamin 
1 Yanti P 
2 Rosikhin L 
3 Nuryati P 
4 Umi Kholifah P 
5 Indri Listiyawati P 
6 Wardoko Susworo L 
7 Sugiyanto L 
8 Riyanto L 
9 Maptukha P 
10 Herry L 
11 Subejo L 
12 Indawati P 
13 Andi L 
14 Fitri Kardiyati P 
15 Leli P 
16 Irfan Mulia L 
17 Kristin P 
18 Happy Mutia P 
19 Eva P 
20 Mursiti P 
21 Rosida P 
22 Tina Setiawan P 
23 Agus L 
24 Kurniasih P 
25 Desy Wahyuningsih P 
 
 
 
 
 
26 Sumiyati P 
27 Iin Indrayani P 
28 Dian A P 
29 Adi M L 
30 Yesti S P 
31 Rizky L 
32 Putri P 
33 Taufik M L 
34 Yana L 
35 Dewi F P 
36 Kalimah P 
37 Tri Lidiana P 
38 Intan P 
39 Afi P 
40 Tati P 
41 Nurali L 
42 M. Soleh L 
43 Syofiah P 
44 Nur Amalia P 
45 Agus Sriwahyuni P 
46 Dwi Adi Y L 
47 Siti Nurjanah P 
48 Kameliya Febriyanti P 
49 Kuswanti P 
50 Tatik Sriani P 
51 Ismi Nur L P 
52 Eri Kurniasih P 
53 Mulyanto Ts L 
 
NO KODE PP1 PP2 PP3 PP4 PP5 PP6 PP7 PP8 PP9 PP10 TOTAL
1 UC-01 3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 26
2 UC-02 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 27
3 UC-03 3 3 3 3 4 3 2 3 4 3 31
4 UC-04 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 28
5 UC-05 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32
6 UC-06 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29
7 UC-07 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
8 UC-08 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 25
9 UC-09 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 36
10 UC-10 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 37
11 UC-11 3 4 4 3 4 4 4 4 2 4 36
12 UC-12 3 3 3 3 4 3 2 3 3 2 29
13 UC-13 2 2 3 3 3 2 2 3 3 2 25
14 UC-14 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 30
15 UC-15 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29
16 UC-16 2 2 2 3 3 3 3 3 1 2 24
17 UC-17 3 3 3 3 3 2 2 3 3 2 27
18 UC-18 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 27
19 UC-19 3 3 2 3 2 3 3 3 1 2 25
20 UC-20 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 31
21 UC-21 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 26
22 UC-22 3 2 3 3 2 3 2 3 3 3 27
23 UC-23 3 2 3 4 3 3 3 3 4 3 31
24 UC-24 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29
25 UC-25 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31
26 UC-26 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29
27 UC-27 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
Lampiran 3
HASIL ANALISIS UJI COBA ANGKET PENATAAN PRODUK (DISPLAY) (X1)
28 UC-28 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 24
29 UC-29 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 35
30 UC-30 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 37
31 UC-31 4 4 4 2 4 4 4 3 4 4 37
32 UC-32 3 2 3 3 2 3 3 3 4 3 29
33 UC-33 2 2 3 3 2 2 3 3 3 2 25
34 UC-34 3 3 3 3 2 3 3 3 4 3 30
35 UC-35 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29
36 UC-36 3 3 3 1 2 2 2 3 3 3 25
37 UC-37 2 2 3 3 2 3 3 3 3 2 26
38 UC-38 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 27
39 UC-39 3 3 3 1 2 3 2 3 2 3 25
40 UC-40 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 31
41 UC-41 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 29
42 UC-42 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 28
43 UC-43 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 30
44 UC-44 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 28
45 UC-45 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 32
46 UC-46 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 34
47 UC-47 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 34
48 UC-48 2 3 3 2 2 3 4 3 2 3 27
49 UC-49 4 4 3 3 3 3 3 2 2 3 30
50 UC-50 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 34
51 UC-51 4 3 4 4 4 3 3 3 3 2 33
52 UC-52 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 30
53 UC-53 3 3 3 2 2 3 3 2 2 3 26
NO KODE LU1 LU2 LU3 LU4 LU5 LU6 LU7 LU8 LU9 LU10 TOTAL
1 UC-01 3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 26
2 UC-02 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 27
3 UC-03 3 3 3 3 4 3 2 3 4 3 31
4 UC-04 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 28
5 UC-05 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32
6 UC-06 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29
7 UC-07 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
8 UC-08 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 25
9 UC-09 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 36
10 UC-10 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 37
11 UC-11 3 4 4 3 4 4 4 4 2 4 36
12 UC-12 3 3 3 3 4 3 2 3 3 2 29
13 UC-13 2 2 3 3 3 2 2 3 3 2 25
14 UC-14 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 30
15 UC-15 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29
16 UC-16 2 2 2 3 3 3 3 3 1 2 24
17 UC-17 3 3 3 3 3 2 2 3 3 2 27
18 UC-18 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 27
19 UC-19 3 3 2 3 2 3 3 3 1 2 25
20 UC-20 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 31
21 UC-21 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 26
22 UC-22 3 2 3 3 2 3 2 3 3 3 27
23 UC-23 3 2 3 4 3 3 3 3 4 3 31
24 UC-24 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29
25 UC-25 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31
26 UC-26 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29
27 UC-27 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
Lampiran 4
HASIL ANALISIS UJI COBA ANGKET LOKASI USAHA (X2)
28 UC-28 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 24
29 UC-29 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 35
30 UC-30 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 37
31 UC-31 4 4 4 2 4 4 4 3 4 4 37
32 UC-32 3 2 3 3 2 3 3 3 4 3 29
33 UC-33 2 2 3 3 2 2 3 3 3 2 25
34 UC-34 3 3 3 3 2 3 3 3 4 3 30
35 UC-35 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29
36 UC-36 3 3 3 1 2 2 2 3 3 3 25
37 UC-37 2 2 3 3 2 3 3 3 3 2 26
38 UC-38 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 27
39 UC-39 3 3 3 2 2 4 2 3 2 3 27
40 UC-40 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 31
41 UC-41 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 29
42 UC-42 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 28
43 UC-43 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 30
44 UC-44 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 28
45 UC-45 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 32
46 UC-46 3 3 3 4 3 4 4 3 4 4 35
47 UC-47 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 34
48 UC-48 2 3 3 2 2 3 4 3 2 3 27
49 UC-49 4 4 3 3 3 4 3 2 2 2 30
50 UC-50 3 4 4 3 3 4 4 3 2 3 33
51 UC-51 4 3 4 4 3 3 3 4 3 2 33
52 UC-52 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 33
53 UC-53 3 3 3 2 2 3 3 2 2 3 26
NO KODE MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 MB6 MB7 MB8 MB9 MB10 TOTAL
1 UC-01 3 1 3 1 3 3 3 2 2 3 24
2 UC-02 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 27
3 UC-03 3 1 3 1 1 3 3 3 3 2 23
4 UC-04 4 1 4 1 3 3 3 3 2 3 27
5 UC-05 3 3 3 2 4 4 3 3 4 4 33
6 UC-06 4 1 4 1 4 3 4 3 4 4 32
7 UC-07 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
8 UC-08 3 1 3 2 3 3 3 3 2 3 26
9 UC-09 4 2 4 2 4 4 4 4 4 3 35
10 UC-10 3 1 3 1 3 4 3 3 3 3 27
11 UC-11 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
12 UC-12 3 1 3 1 2 3 3 3 3 3 25
13 UC-13 3 2 3 1 3 3 3 3 2 3 26
14 UC-14 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 27
15 UC-15 3 3 3 1 3 3 3 3 2 2 26
16 UC-16 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
17 UC-17 3 1 3 1 2 3 3 3 2 3 24
18 UC-18 3 1 4 1 2 2 3 3 3 3 25
19 UC-19 3 1 3 2 3 3 3 3 2 3 26
20 UC-20 4 2 3 1 3 3 4 3 4 3 30
21 UC-21 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 26
22 UC-22 3 2 3 3 2 3 2 3 3 3 27
23 UC-23 3 2 3 4 3 3 3 3 4 3 31
24 UC-24 3 3 3 3 3 2 3 4 3 3 30
25 UC-25 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31
26 UC-26 3 3 3 3 3 2 3 4 4 3 31
27 UC-27 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
Lampiran 5
HASIL ANALISIS UJI COBA ANGKET MINAT BELI KONSUMEN (Y)
28 UC-28 2 2 3 3 2 1 2 3 1 2 21
29 UC-29 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 35
30 UC-30 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 36
31 UC-31 4 4 4 2 4 4 4 4 3 4 37
32 UC-32 3 2 3 1 2 3 3 3 4 3 27
33 UC-33 2 2 3 1 2 2 3 4 3 2 24
34 UC-34 3 3 3 3 2 3 4 2 4 3 30
35 UC-35 4 3 2 1 3 3 3 3 2 3 27
36 UC-36 3 3 3 2 3 2 3 4 2 3 28
37 UC-37 2 1 3 3 2 3 3 2 3 2 24
38 UC-38 3 2 3 1 2 2 3 3 3 2 24
39 UC-39 3 3 3 3 3 2 2 4 2 3 28
40 UC-40 3 1 2 1 3 3 3 2 3 3 24
41 UC-41 4 4 2 2 2 3 4 3 2 2 28
42 UC-42 3 2 3 3 3 2 3 2 2 2 25
43 UC-43 2 1 2 2 3 1 2 4 3 3 23
44 UC-44 3 1 3 1 3 2 2 2 2 2 21
45 UC-45 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 23
46 UC-46 2 1 3 2 3 3 3 3 3 2 25
47 UC-47 3 4 3 3 2 2 4 4 3 3 31
48 UC-48 3 1 3 1 3 2 3 2 3 2 23
49 UC-49 3 1 2 2 3 3 3 2 3 3 25
50 UC-50 4 3 3 1 3 2 4 3 2 3 28
51 UC-51 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 21
52 UC-52 4 1 2 3 1 2 3 4 3 3 26
53 UC-53 3 2 1 1 2 3 2 3 2 2 21
NO NAMA RESPONDEN PP1 PP2 PP3 PP4 PP5 PP6 PP7 PP8 PP9 PP10 TOTAL
1 Yanti 3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 26
2 Rosikhin 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 27
3 Nuryati 3 3 3 3 4 3 2 3 4 3 31
4 Umi Kholifah 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 28
5 Indri Listiyawati 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32
6 Wardoko Susworo 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29
7 Sugiyanto 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
8 Riyanto 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 25
9 Maptukha 3 2 1 3 3 1 1 2 3 2 21
10 Herry 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 36
11 Subejo 4 4 4 3 3 3 2 3 3 3 32
12 Indawati 3 2 1 4 4 1 1 1 4 3 24
13 Andi 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 31
14 Fitri Kardiyati 4 2 3 2 4 3 2 3 4 2 29
15 Leli 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 37
16 Irfan Mulia 3 3 3 3 3 3 2 3 4 2 29
17 Kristin 2 2 2 2 3 3 2 3 3 3 25
18 Happy Mutia 4 3 3 2 3 4 3 4 3 3 32
19 Eva 3 3 2 4 3 4 3 3 4 3 32
20 Mursiti 4 3 4 3 4 3 3 2 3 2 31
21 Rosida 4 3 4 3 2 4 1 4 3 4 32
22 Tina Setiawan 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 36
23 Agus 4 3 4 3 3 3 3 4 4 3 34
24 Kurniasih 4 3 4 4 1 2 4 3 3 3 31
25 Desy Wahyuningsih 3 4 3 3 4 3 4 4 2 4 34
26 Sumiyati 4 3 4 2 4 1 4 1 4 3 30
27 Iin Indrayani 3 4 4 3 4 4 4 4 2 4 36
Lampiran 6
DISTRIBUSI ANGKET PENATAAN PRODUK (DISPLAY) (X1)
28 Dian A 4 3 4 2 4 3 4 3 2 1 30
29 Adi M 3 3 3 3 4 3 2 3 3 2 29
30 Yesti S 2 2 3 3 3 2 2 3 3 2 25
31 Rizky 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 30
32 Putri 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29
33 Taufik M 2 2 2 3 3 3 3 3 1 2 24
34 yana 3 3 3 3 3 2 2 3 3 2 27
35 Dewi F 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 27
36 Kalimah 4 3 2 3 4 2 2 2 3 3 28
37 Tri Lidiana 3 3 2 3 2 3 3 3 1 2 25
38 Intan 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 31
39 Afi 4 2 3 3 4 4 4 2 2 2 30
40 Tati 3 3 1 3 4 2 1 2 3 3 25
41 Nurali 4 2 2 4 4 4 1 3 4 3 31
42 M. Soleh 2 2 3 1 1 1 1 2 3 4 20
43 Syofiah 3 3 4 3 3 2 2 4 3 2 29
44 Nur Amalia 3 2 2 1 1 3 2 2 1 2 19
45 Agus Sriwahyuni 3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 26
46 Dwi Adi Y 3 3 3 4 4 3 2 3 4 4 33
47 Siti Nurjanah 4 3 2 3 4 4 3 3 4 2 32
48 Kameliya Febriyanti 4 3 3 4 3 3 3 3 4 4 34
49 Kuswanti 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37
50 Tatik Sriani 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 32
51 Ismi Nur L 3 3 3 4 4 3 2 2 4 3 31
52 Eri Kurniasih 4 4 3 4 4 3 3 2 4 3 34
53 Mulyanto Ts 4 3 3 2 4 3 3 3 3 2 30
NO NAMA RESPONDEN LU1 LU2 LU3 LU4 LU5 LU6 LU7 LU8 LU9 LU10 TOTAL
1 Yanti 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 30
2 Rosikhin 3 3 3 3 4 4 3 3 2 2 30
3 Nuryati 4 3 2 2 3 3 3 3 2 2 27
4 Umi Kholifah 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 29
5 Indri Listiyawati 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 34
6 Wardoko Susworo 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38
7 Sugiyanto 3 4 4 1 3 3 2 4 3 1 28
8 Riyanto 4 4 3 3 3 3 3 3 2 2 30
9 Maptukha 3 3 1 1 1 3 2 3 2 2 21
10 Herry 4 4 3 3 2 4 4 4 4 2 34
11 Subejo 3 3 2 2 3 2 3 3 2 3 26
12 Indawati 4 4 3 3 3 3 3 3 3 2 31
13 Andi 4 4 4 2 4 4 2 4 4 4 36
14 Fitri Kardiyati 3 3 2 1 2 3 2 4 3 4 27
15 Leli 4 4 3 3 3 3 3 3 2 2 30
16 Irfan Mulia 3 3 3 2 4 3 3 3 3 2 29
17 Kristin 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 28
18 Happy Mutia 3 3 3 2 2 4 3 3 2 3 28
19 Eva 2 3 1 1 2 4 3 3 2 2 23
20 Mursiti 3 3 2 2 3 3 3 3 2 3 27
21 Rosida 4 4 1 3 2 4 4 3 4 3 32
22 Tina Setiawan 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4 34
23 Agus 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 35
24 Kurniasih 3 4 3 4 3 4 1 1 2 3 28
25 Desy Wahyuningsih 4 4 3 3 3 3 3 3 2 2 30
26 Sumiyati 4 4 3 4 2 4 4 4 4 4 37
27 Iin Indrayani 4 4 3 3 3 3 3 3 2 2 30
Lampiran 7
DISTRIBUSI ANGKET LOKASI USAHA (X2)
28 Dian A 4 3 4 2 4 3 4 2 3 4 33
29 Adi M 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 28
30 Yesti S 3 3 4 3 3 3 3 3 2 2 29
31 Rizky 4 4 3 3 3 3 2 3 2 2 29
32 Putri 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 29
33 Taufik M 3 3 3 1 1 3 1 3 3 3 24
34 yana 4 4 3 3 3 3 3 3 3 2 31
35 Dewi F 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32
36 Kalimah 4 3 1 1 2 3 3 3 2 1 23
37 Tri Lidiana 3 3 4 4 4 4 3 3 3 2 33
38 Intan 4 4 4 2 4 4 2 4 4 4 36
39 Afi 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
40 Tati 4 4 3 3 4 4 4 4 2 2 34
41 Nurali 4 4 3 2 4 4 3 3 3 2 32
42 M. Soleh 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38
43 Syofiah 3 4 3 2 2 4 3 3 2 3 29
44 Nur Amalia 4 4 2 4 4 4 3 4 2 2 33
45 Agus Sriwahyuni 3 3 3 3 3 3 3 4 2 2 29
46 Dwi Adi Y 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 24
47 Siti Nurjanah 3 3 4 2 2 3 3 3 2 4 29
48 Kameliya Febriyanti 4 3 3 2 3 3 2 3 3 2 28
49 Kuswanti 4 4 3 2 4 4 3 3 2 2 31
50 Tatik Sriani 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 32
51 Ismi Nur L 4 4 1 1 3 3 3 3 2 1 25
52 Eri Kurniasih 4 4 3 2 4 4 3 3 3 2 32
53 Mulyanto Ts 4 3 3 3 3 4 3 2 2 3 30
NO NAMA RESPONDEN MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 MB6 MB7 MB8 MB9 MB10 TOTAL
1 Yanti 3 1 3 1 3 3 3 2 2 3 24
2 Rosikhin 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 27
3 Nuryati 3 1 3 1 1 3 3 3 3 2 23
4 Umi Kholifah 4 1 4 1 3 3 3 3 2 3 27
5 Indri Listiyawati 3 3 3 2 4 4 3 3 4 4 33
6 Wardoko Susworo 4 1 4 1 4 3 4 3 4 4 32
7 Sugiyanto 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
8 Riyanto 3 1 3 2 3 3 3 3 2 3 26
9 Maptukha 4 1 4 1 3 3 3 2 4 2 27
10 Herry 4 2 4 2 4 4 4 4 4 3 35
11 Subejo 3 2 2 2 3 3 4 3 3 3 28
12 Indawati 3 1 4 1 3 2 4 2 4 1 25
13 Andi 4 2 3 1 3 3 4 3 4 3 30
14 Fitri Kardiyati 3 3 2 1 3 3 4 3 3 2 27
15 Leli 3 1 3 1 3 4 3 3 3 3 27
16 Irfan Mulia 4 4 3 2 3 3 4 4 3 2 32
17 Kristin 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 29
18 Happy Mutia 3 2 3 2 2 3 4 4 3 2 28
19 Eva 2 2 3 3 2 2 3 3 3 2 25
20 Mursiti 4 2 2 3 2 3 4 3 2 3 28
21 Rosida 3 1 2 1 1 3 3 1 3 1 19
22 Tina Setiawan 4 2 3 2 4 4 4 4 4 4 35
23 Agus 4 2 4 2 4 4 4 4 4 3 35
24 Kurniasih 4 3 2 1 2 4 3 2 1 2 24
25 Desy Wahyuningsih 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
26 Sumiyati 2 1 1 2 2 3 1 3 2 1 18
27 Iin Indrayani 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
Lampiran 8
DISTRIBUSI ANGKET MINAT BELI KONSUMEN (Y)
28 Dian A 2 4 3 4 4 4 3 3 3 2 32
29 Adi M 3 1 3 1 2 3 3 3 3 3 25
30 Yesti S 3 2 3 1 3 3 3 3 2 3 26
31 Rizky 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 27
32 Putri 3 3 3 1 3 3 3 3 2 2 26
33 Taufik M 3 1 3 1 3 3 3 3 3 3 26
34 yana 3 1 3 1 2 3 3 3 2 3 24
35 Dewi F 3 1 4 1 2 2 3 3 3 3 25
36 Kalimah 3 1 3 1 1 2 3 2 3 3 22
37 Tri Lidiana 3 1 3 2 3 3 3 3 2 3 26
38 Intan 4 1 3 2 3 3 4 3 4 3 30
39 Afi 3 2 3 2 3 4 2 2 2 3 26
40 Tati 4 1 4 1 3 2 4 3 4 2 28
41 Nurali 4 1 4 1 3 3 4 3 4 2 29
42 M. Soleh 3 1 2 1 1 1 3 2 4 2 20
43 Syofiah 3 2 4 1 3 2 3 4 4 2 28
44 Nur Amalia 3 1 2 1 2 2 2 2 3 2 20
45 Agus Sriwahyuni 4 2 3 1 3 3 3 2 3 3 27
46 Dwi Adi Y 3 3 3 4 3 3 3 2 4 4 32
47 Siti Nurjanah 3 1 4 1 2 3 4 3 3 2 26
48 Kameliya Febriyanti 3 1 3 2 3 3 4 3 3 3 28
49 Kuswanti 4 1 4 1 3 3 4 3 4 2 29
50 Tatik Sriani 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 31
51 Ismi Nur L 3 1 4 1 4 1 4 2 4 1 25
52 Eri Kurniasih 4 1 4 2 4 3 4 4 4 3 33
53 Mulyanto Ts 4 1 3 1 2 3 3 3 3 2 25
 
 
 
 
Lampiran 9 
HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL PENATAAN PRODUK (DISPLAY) (X1) 
 
 
Correlations 
 
 PP1 PP2 PP3 PP4 PP5 PP6 PP7 PP8 PP9 PP10 TOTAL 
PP1 Pearson Correlation 1 .409** .382** .161 .284* .282* .276* .087 .274* .077 .570** 
Sig. (2-tailed)  .002 .005 .250 .039 .041 .045 .537 .047 .586 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP2 Pearson Correlation .409** 1 .421** .310* .285* .229 .452** .359** .169 .427** .723** 
Sig. (2-tailed) .002  .002 .024 .039 .100 .001 .008 .227 .001 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP3 Pearson Correlation .382** .421** 1 .003 .004 .235 .476** .405** .139 .221 .607** 
Sig. (2-tailed) .005 .002  .985 .977 .091 .000 .003 .320 .111 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP4 Pearson Correlation .161 .310* .003 1 .305* .151 .078 .118 .444** .339* .516** 
Sig. (2-tailed) .250 .024 .985  .027 .281 .579 .399 .001 .013 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP5 Pearson Correlation .284* .285* .004 .305* 1 .191 .182 -.034 .346* -.010 .467** 
Sig. (2-tailed) .039 .039 .977 .027  .172 .192 .811 .011 .942 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP6 Pearson Correlation .282* .229 .235 .151 .191 1 .320* .519** -.026 .076 .542** 
Sig. (2-tailed) .041 .100 .091 .281 .172  .019 .000 .856 .587 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP7 Pearson Correlation .276* .452** .476** .078 .182 .320* 1 .271* -.141 .098 .565** 
Sig. (2-tailed) .045 .001 .000 .579 .192 .019  .050 .314 .483 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP8 Pearson Correlation .087 .359** .405** .118 -.034 .519** .271* 1 .006 .252 .542** 
Sig. (2-tailed) .537 .008 .003 .399 .811 .000 .050  .965 .069 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP9 Pearson Correlation .274* .169 .139 .444** .346* -.026 -.141 .006 1 .355** .465** 
Sig. (2-tailed) .047 .227 .320 .001 .011 .856 .314 .965  .009 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
PP10 Pearson Correlation .077 .427** .221 .339* -.010 .076 .098 .252 .355** 1 .511** 
Sig. (2-tailed) .586 .001 .111 .013 .942 .587 .483 .069 .009  .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
TOTAL Pearson Correlation .570** .723** .607** .516** .467** .542** .565** .542** .465** .511** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 10 
HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL LOKASI USAHA (X2) 
 
 
Correlations 
 
 LU1 LU2 LU3 LU4 LU5 LU6 LU7 LU8 LU9 LU10 TOTAL 
LU1 Pearson Correlation 1 .686** .123 .192 .290* .147 .261 .123 .181 -.049 .476** 
Sig. (2-tailed)  .000 .379 .168 .035 .292 .059 .382 .196 .728 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU2 Pearson Correlation .686** 1 .173 .231 .217 .330* .107 .205 .173 -.072 .482** 
Sig. (2-tailed) .000  .217 .095 .119 .016 .447 .141 .215 .608 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU3 Pearson Correlation .123 .173 1 .397** .459** .141 .018 .147 .308* .314* .630** 
Sig. (2-tailed) .379 .217  .003 .001 .315 .896 .292 .025 .022 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU4 Pearson Correlation .192 .231 .397** 1 .393** .259 .364** .048 .170 .172 .645** 
Sig. (2-tailed) .168 .095 .003  .004 .061 .007 .735 .224 .219 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU5 Pearson Correlation .290* .217 .459** .393** 1 .303* .253 .195 .124 .039 .627** 
Sig. (2-tailed) .035 .119 .001 .004  .027 .067 .162 .376 .779 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU6 Pearson Correlation .147 .330* .141 .259 .303* 1 .244 .242 .233 .207 .533** 
Sig. (2-tailed) .292 .016 .315 .061 .027  .079 .081 .093 .136 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU7 Pearson Correlation .261 .107 .018 .364** .253 .244 1 .266 .112 .038 .479** 
Sig. (2-tailed) .059 .447 .896 .007 .067 .079  .055 .425 .787 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU8 Pearson Correlation .123 .205 .147 .048 .195 .242 .266 1 .385** .130 .469** 
Sig. (2-tailed) .382 .141 .292 .735 .162 .081 .055  .004 .352 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU9 Pearson Correlation .181 .173 .308* .170 .124 .233 .112 .385** 1 .377** .561** 
Sig. (2-tailed) .196 .215 .025 .224 .376 .093 .425 .004  .005 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
LU10 Pearson Correlation -.049 -.072 .314* .172 .039 .207 .038 .130 .377** 1 .461** 
Sig. (2-tailed) .728 .608 .022 .219 .779 .136 .787 .352 .005  .001 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
TOTAL Pearson Correlation .476** .482** .630** .645** .627** .533** .479** .469** .561** .461** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001  
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 11 
HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL MINAT BELI KONSUMEN (Y) 
 
 
Correlations 
 
 MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 MB6 MB7 MB8 MB9 MB10 TOTAL 
MB1 Pearson Correlation 1 -.079 .384** -.230 .256 .197 .546** .192 .305* .210 .460** 
Sig. (2-tailed)  .572 .005 .097 .065 .158 .000 .168 .026 .131 .001 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB2 Pearson Correlation -.079 1 -.203 .568** .285* .370** .049 .205 -.131 .105 .461** 
Sig. (2-tailed) .572  .145 .000 .039 .006 .728 .141 .349 .455 .001 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB3 Pearson Correlation .384** -.203 1 -.157 .460** -.073 .469** .287* .489** .112 .486** 
Sig. (2-tailed) .005 .145  .262 .001 .606 .000 .037 .000 .423 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB4 Pearson Correlation -.230 .568** -.157 1 .230 .262 -.007 .188 -.035 .230 .447** 
Sig. (2-tailed) .097 .000 .262  .097 .058 .958 .178 .805 .098 .001 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB5 Pearson Correlation .256 .285* .460** .230 1 .380** .350* .407** .336* .380** .777** 
Sig. (2-tailed) .065 .039 .001 .097  .005 .010 .002 .014 .005 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB6 Pearson Correlation .197 .370** -.073 .262 .380** 1 -.007 .302* -.215 .423** .496** 
Sig. (2-tailed) .158 .006 .606 .058 .005  .961 .028 .123 .002 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB7 Pearson Correlation .546** .049 .469** -.007 .350* -.007 1 .366** .502** .080 .589** 
Sig. (2-tailed) .000 .728 .000 .958 .010 .961  .007 .000 .571 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB8 Pearson Correlation .192 .205 .287* .188 .407** .302* .366** 1 .171 .268 .619** 
Sig. (2-tailed) .168 .141 .037 .178 .002 .028 .007  .220 .053 .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB9 Pearson Correlation .305* -.131 .489** -.035 .336* -.215 .502** .171 1 .019 .448** 
Sig. (2-tailed) .026 .349 .000 .805 .014 .123 .000 .220  .890 .001 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
MB10 Pearson Correlation .210 .105 .112 .230 .380** .423** .080 .268 .019 1 .534** 
Sig. (2-tailed) .131 .455 .423 .098 .005 .002 .571 .053 .890  .000 
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
TOTAL Pearson Correlation .460** .461** .486** .447** .777** .496** .589** .619** .448** .534** 1 
Sig. (2-tailed) .001 .001 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .001 .000  
N 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 12 
 
HASIL UJI RELIABILITAS VARIABEL PENATAAN PRODUK 
(DISPLAY) (X1) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.801 10 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PP1 2.94 .497 53 
PP2 2.85 .632 53 
PP3 3.06 .534 53 
PP4 3.00 .588 53 
PP5 2.87 .708 53 
PP6 2.92 .549 53 
PP7 2.92 .615 53 
PP8 3.02 .460 53 
PP9 3.02 .693 53 
PP10 2.87 .621 53 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 13 
 
HASIL UJI RELIABILITAS VARIABEL LOKASI USAHA (X2) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.797 10 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PP1 2.94 .497 53 
PP2 2.85 .632 53 
PP3 3.06 .534 53 
PP4 3.04 .553 53 
PP5 2.85 .662 53 
PP6 2.98 .604 53 
PP7 2.92 .615 53 
PP8 3.06 .497 53 
PP9 3.02 .720 53 
PP10 2.85 .632 53 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 14 
 
HASIL UJI RELIABILITAS VARIABEL MINAT BELI KONSUMEN (Y) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.727 10 
 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PP1 3.08 .513 53 
PP2 1.98 .951 53 
PP3 2.92 .615 53 
PP4 1.87 .981 53 
PP5 2.74 .711 53 
PP6 2.72 .744 53 
PP7 3.02 .571 53 
PP8 3.08 .615 53 
PP9 2.81 .735 53 
PP10 2.81 .521 53 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 15 
 
HASIL ANALISIS DESKRIPTIF VARIABEL PENATAAN PRODUK 
(DISPLAY) (X1) 
 
Statistics 
Penataan Produk (Display) (X1)   
N Valid 53 
Missing 0 
Mean 29.72 
Median 30.00 
Mode 31 
Std. Deviation 3.738 
Variance 13.976 
Minimum 21 
Maximum 37 
Sum 1575 
 
 
Penataan Produk (Display) (X1) 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 21 1 1.9 1.9 1.9 
23 1 1.9 1.9 3.8 
24 2 3.8 3.8 7.5 
25 6 11.3 11.3 18.9 
26 2 3.8 3.8 22.6 
27 3 5.7 5.7 28.3 
28 2 3.8 3.8 32.1 
29 6 11.3 11.3 43.4 
30 6 11.3 11.3 54.7 
31 8 15.1 15.1 69.8 
32 7 13.2 13.2 83.0 
34 4 7.5 7.5 90.6 
36 3 5.7 5.7 96.2 
37 2 3.8 3.8 100.0 
Total 53 100.0 100.0  
 
 
 
 
 
Lampiran 16 
 
HASIL ANALISIS DESKRIPTIF VARIABEL LOKASI USAHA (X2) 
 
Statistics 
Lokasi Usaha (X2)   
N Valid 53 
Missing 0 
Mean 29.94 
Median 30.00 
Mode 30 
Std. Deviation 3.602 
Variance 12.978 
Minimum 21 
Maximum 38 
Sum 1587 
 
 
Lokasi Usaha (X2) 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 21 1 1.9 1.9 1.9 
23 2 3.8 3.8 5.7 
24 1 1.9 1.9 7.5 
25 2 3.8 3.8 11.3 
26 1 1.9 1.9 13.2 
27 3 5.7 5.7 18.9 
28 6 11.3 11.3 30.2 
29 8 15.1 15.1 45.3 
30 10 18.9 18.9 64.2 
31 3 5.7 5.7 69.8 
32 4 7.5 7.5 77.4 
33 3 5.7 5.7 83.0 
34 4 7.5 7.5 90.6 
35 1 1.9 1.9 92.5 
36 2 3.8 3.8 96.2 
38 2 3.8 3.8 100.0 
Total 53 100.0 100.0  
 
 
 
 
 
Lampiran 17 
 
HASIL ANALISIS DESKRIPTIF VARIABEL MINAT BELI KONSUMEN 
(Y) 
Statistics 
Minat Beli Konsumen   
N Valid 53 
Missing 0 
Mean 27.30 
Median 27.00 
Mode 26 
Std. Deviation 3.048 
Variance 9.292 
Minimum 22 
Maximum 35 
Sum 1447 
 
 
Minat Beli Konsumen 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 22 1 1.9 1.9 1.9 
23 2 3.8 3.8 5.7 
24 4 7.5 7.5 13.2 
25 8 15.1 15.1 28.3 
26 11 20.8 20.8 49.1 
27 7 13.2 13.2 62.3 
28 6 11.3 11.3 73.6 
29 4 7.5 7.5 81.1 
30 3 5.7 5.7 86.8 
32 3 5.7 5.7 92.5 
33 1 1.9 1.9 94.3 
35 3 5.7 5.7 100.0 
Total 53 100.0 100.0  
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DOKUMENTASI PENELITIAN 
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